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“Lo que cuenta no es la cantidad de horas que 
 dedicamos al trabajo, sino la calidad del  
trabajo que desempeñamos en esas 
horas” (Ewing, 2009) 
 
“Hemos luchado mucho para estudiar y  
graduarnos, pero lo irónico de todo 
esto es que… hoy empieza la 
verdadera lucha” (Anfus, 1995) 
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Introducción 
En este trabajo de investigación usted podrá conocer la percepción de los graduados del 
programa de Ingeniería Comercial de la Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales 
U.D.C.A., frente a las actividades que realizan desempeñando su cargo laboral. Se 
implementaran herramientas de estudio cualitativas y cuantitativas como entrevistas focalizadas 
y encuestas, que arrojaran como resultado cuales son las actividades a las que se dedican los 
ingenieros comerciales y si están completamente capacitados para realizarlas. 
En la investigación se analizaran los diferentes factores que influyen en la formación de 
los ingenieros comerciales de la Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A., 
como lo son el plan de estudios y la percepción de los  docentes. 
Además, se  realizara un paralelo de la formación de los ingenieros comerciales frente a 
las actividades que deben realizar en el campo laboral y así poder definir si la formación que 
reciben es idónea. 
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Planteamiento del problema 
Durante 25 años la Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A. ha tenido 
en su portafolio académico el programa de Ingeniería Comercial, generando para el mercado 
laboral más de 800 graduados, hay que tener en cuenta que para que un programa se mantenga en 
el tiempo es porque es de calidad y con alta demanda en el mercado. 
Teniendo en cuenta el dato anterior se ha planteado este trabajo de investigación con  
base en que se quiere identificar ¿qué ha pasado con estos graduados?, sobre ¿cómo ha sido su 
experiencia en el campo laboral y si la elección de la Ingeniería Comercial como su formación 
profesional les ha brindado una mejor calidad de vida? 
La investigación analiza la percepción que tienen los graduados sobre el programa de 
Ingeniería Comercial, buscando dar respuesta a la pregunta problema: ¿La formación de los 
ingenieros comerciales graduados de la Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales 
U.D.C.A. es la adecuada para competir en el campo laboral? 
Para dar respuesta a esta pregunta, también se analizaron las percepciones de docentes 
partícipes de la formación de los ingenieros comerciales, buscando comprender cuáles son las 
habilidades y competencias que ellos creen que les están aportando a los ingenieros. 
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Justificación 
Esta investigación surge de un cuestionamiento personal de ¿cómo le va a un ingeniero 
comercial recién graduado de la universidad?, aunque hoy en día la mayoría de profesionales en 
formación cuando están realizando sus estudios también se encuentran trabajando, en muchos 
casos trabajan en áreas en las cuales aún no desarrollan las actividades para las cuales se están 
preparando, también se desempeñan en cargos que requieren otro tipo de habilidades que no son 
similares a las que están adquiriendo en la institución donde están estudiando. 
 
Uno de los mayores temores por los que pasan los estudiantes es como va a ser su vida 
laboral después de egresar de la universidad, esperando siempre poder vincularse con una buena 
empresa para poder obtener una mejor calidad de vida, esta investigación analiza cómo ha sido el 
recorrido de los ingenieros comerciales a lo largo de su vida profesional, y si haber estudiado 
Ingeniería Comercial les ayudo a mejorar su calidad de vida. 
Según el departamento administrativo nacional de estadística DANE afirma que el 80,6% 
de los jóvenes que realizaron sus estudios de educación superior se encuentran laborando en 
alguna empresa representando el mayor número de cargos ocupados por profesionales (DANE, 
2018). 
Como autor de la investigación es necesario tener una posición muy neutral porque no se 
debe involucrar los sentimientos de estudiante con esencia real que requiere la investigación, esto 
ayudara a tener un análisis más racional de cuál es la percepción del ingeniero comercial frente al 
programa y frente a su vida laboral, buscando siempre tender datos con una muy buena veracidad 
para poder dar respuesta a la pregunta problema que se planteó. 
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Objetivo general  
Realizar un análisis de la formación de los ingenieros comerciales graduados de la Universidad 
de Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A., y poder determinar si están preparados para 
ingresar en el campo laboral a desarrollar e implementar las habilidades que adquirieron durante 
su formación. 
Objetivos específicos 
 Analizar el proceso de los ingenieros comerciales en el campo laboral basados en 
una herramienta de investigación aplicada a los mismos. 
 Identificar la percepción de los docentes del programa de Ingeniería Comercial, 
frente a las habilidades que ellos les están trasmitiendo a sus estudiantes. 
 Comparar los resultados de las herramientas de investigación, para poder 
determinar si los ingenieros comerciales de la Universidad de Ciencias Aplicadas 
y Ambientales U.D.C.A., están preparados para entrar al campo laboral. 
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1.  Marco conceptual 
Para contextualizar al lector es necesario analizar varios conceptos que se manejan en la 
ingeniería comercial y que son plasmados en este trabajo de investigación. 
 
1.1 Ingeniería: 
Uno de los conceptos más importantes para la investigación es  la ingeniería, puesto que 
es el primer paso para poder entender la Ingeniería Comercial, el MIT Instituto de Tecnología de 
Massachusetts, afirma que ”La ingeniería es el desarrollo y aplicación del conocimiento 
científico y tecnológico para satisfacer las necesidades de la sociedad, dentro de los 
condicionantes físicos, económicos, humanos y culturales.” (MIT Engineering School, 2009). La 
ingeniera se basa en conocimientos científicos y tecnológicos para poderle dar solución a los 
problemas que se le presentan a los seres humanos en todos los demás aspectos de su vida para 
poder subsistir. 
Básicamente, la ingeniería busca soluciones a problemas de la vida cotidiana, basándose 
en una estructura en la cual analiza los sistemas y procesos que se ven implicados en dichas 
situaciones, y así encontrar alguna falla que determine que el sistema no cumple con  el objetivo 
determinado y poder buscar una mejora para poder llegar a esa meta u objetivo de una manera 
más óptima. 
Se debe tener en cuenta que los problemas que existen en el mundo son bastantes, es por 
eso que el MIT afirma que (MIT Engineering School, 2009) “La amplia gama de disciplinas de 
la ingeniería abarca una serie de subdisciplinas más especializadas, cada uno con una atención 
más específica sobre determinados campos de aplicación y áreas específicas de la tecnología”. 
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Carlos Cortes Amador autor del artículo ingeniería global (Amador, 2002) afirma que son 
tres las características y habilidades que debe tener una persona para ser un buen ingeniero: 
 Debe realizar una construcción de conocimientos y valores durante su formación 
en la universidad donde adquiera sus conocimientos. 
 Debe ser una persona creativa e innovadora, teniendo siempre la astucia para 
resolver problemas en poco tiempo y con el material que disponga. 
 Debe desarrollar capacidades tecnológicas que le ayuden a realizar de una manera 
más eficiente su trabajo. 
Hay que tener claro también que el ingeniero es una persona que debe tener una política 
en su profesión, en la era tecnológica en la que se encuentra el mundo entero es necesario que el 
ingeniero este a la vanguardia de todos esos cambios para que se encuentre listo cuando deba 
enfrentarse a los problemas tecnológicos que aparecen cada día, la contribución que le hacen los 
ingenieros a la sociedad es muy basta y es por esta razón que ellos deben estar bien preparados 
(Buendia & Bejarano, 2010). 
 
1.2 Mercadeo 
Para entrar al mundo de la ingeniería comercial es necesario conocer de mercadeo por lo 
cual se define como: 
 “Es un sistema total de actividades de negocios que posibilita planear, establecer 
precios, así como promocionar y distribuir los productos que satisfacen las 
necesidades de los mercados objetivos para lograr las metas de las 
organizaciones” (Rojas, 2003). 
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 “Proceso, tanto de planificación como de aplicación de la concepción de la 
comunicación y de la distribución, así como de establecimiento de precios, de 
ideas, productos y servicios, para realizar intercambios que satisfagan a los 
individuos y a los objetivos de la organización” (Rojas, 2003). 
 
Según esta autora, se puede determinar que el mercadeo y la ingeniería tienen un objetivo 
muy similar, los dos conceptos buscan darle solución a una necesidad a la cual está sometido el 
ser humano, estos utilizan métodos diferentes para llegar a una solución, la ingeniería por 
ejemplo se basa en conocimientos científicos y técnicos, mientras que el mercadeo es más 
particular y busca sus fundamentos en la percepción de los seres humanos. 
 
En esta década el mercadeo es supremamente importante, ya que la diversidad de 
productos es demasiado amplia , caracterizada por una serie de mini mercados que no dejan de 
multiplicarse, tan solo con visualizar algunas categorías de productos como lo son bebidas 
gaseosas, cigarrillos, grasas comestibles, productos de café; sectores en los cuales se encuentran 
distintos tipos de satisfactores para diferentes tipos de consumidores y es en ese punto donde el 
ingeniero comercial se vuelve supremamente importante para las empresas (Reyes, 2008). 
Una de las acepciones del concepto marketing más difundidas es la planteada por Kotler 
y Armstrong (1990) en la que señalan que marketing: “Es un proceso social y de gestión, por el 
cual los individuos y los grupos obtienen lo que necesitan y desean, mediante la creación y el 
intercambio de productos y valor con los demás” (López, 2009). 
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1.3 Ingeniería de mercados 
Este es un concepto que se acerca y le aporta a la definición de Ingeniería Comercial, 
puesto que la ingeniería de mercados tiene muchas competencias que son similares a las del 
programa que se está analizando, para lograr interpretarlos se hace con el marketing estratégico, 
puesto que busca una recolección de datos para poder procesarlos e interpretarlos, basado en el 
sistema Data Base Marketing. Esto le permite proponer soluciones que deberán impactar al 
mercado, a través de la planeación del marketing y su posterior operación. (Llera, 2001). 
También utiliza el conocimiento ingenieril, siendo este la base inicial para el análisis y la 
realización de soluciones a los problemas que se presentan a diario en las rutinas de la sociedad, 
el autor Felipe Llera afirma que (Llera, 2001) :”La utilización del método ingenieril lo llevará a 
concebir, desarrollar y utilizar modelos que le facilitarán la comprensión de los difíciles 
mercados del Siglo XXI para darles respuesta ordenada, oportuna y eficiente”. 
 
1.4 Ingeniería y comercio 
En la recopilación de conceptos para la investigación es necesario contextualizar al lector 
sobre el relacionamiento que hay entre los diferentes conceptos, en este caso la relación que hay 
entre la ingeniería y el comercio, revisando los dos conceptos más importantes del fundamento 
del programa. 
1.4.1 Comercio. 
Hablar de comercio es fundamental para la investigación, porque está íntimamente 
relacionado con el programa de ingeniería comercial: “Negociación que se entabla al comprar o 
vender mercancías. Actividad socioeconómica que consiste en la compra y venta de bienes y 
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servicios, ya sea para su uso, para su venta o para su transformación. Se trata de la transacción de 
algo a cambio de otra cosa de igual valor (que puede ser dinero)” (Perez Porto & Merino, 2019).  
1.4.2 Aportes de la ingeniería al comercio 
Como se mencionó anteriormente, la ingeniería tiene un sistema de sub ramas 
indefinidas, entre esas la Ingeniería Comercial, pero ¿de dónde viene esta idea y como están 
relacionadas? “Los aportes de la ingeniería al desarrollo mundial del comercio son notables, 
brindó el soporte para que las naciones, desde los orígenes mismos de las actividades de 
intercambio, llevaran a cabo las negociaciones que le permitiera a las sociedades primitivas 
mejorar sus niveles de vida, y les propició su desarrollo. A medida que la ingeniería progresa, 
sus aportes se hacen a mayor escala, y el comercio llega a convertirse en motor esencial de 
progreso, al punto que se restringen otras áreas de desarrollo debido a que pierden vigencia ante 
éste” (Saravia & Amorim, 2011). 
Es evidente que son dos conceptos que han estado relacionados durante toda la historia de 
la humanidad, tanto así, que son bases fundamentales para el desarrollo de las sociedades, están 
en constante evolución debido a las necesidades que se generan día a día en las sociedades. 
 
 
1.5 Perfil profesional  
Es necesario mencionar el perfil profesional dado que es el conjunto de competencias y 
habilidades con las que los graduados de ingeniería comercial salen a competir en el mercado 
laboral. “Los perfiles profesionales surgen de las necesidades actuales de la academia, las 
organizaciones y la sociedad, no existe una metodología específica que los defina o los 
determine. Aunque cada uno de ellos tiene su propia definición de perfiles profesionales, las 
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técnicas utilizadas por cada uno tienen objetivos comunes: satisfacer las necesidades actuales y 
futuras de la sociedad y las organizaciones; desarrollar habilidades personales y de 
comunicación, además de los conocimientos y habilidades dentro de un dominio específico y 
reforzar las habilidades de liderazgo y trabajo en equipo” (Barrera, Duarte, Sarmiento, & Soto, 
2015). 
  
1.6 Campo laboral  
Este es el parámetro en donde se va a focalizar la investigación, se requiere entender para 
los propósitos de la misma cómo funciona el campo laboral y cuáles son las características que 
requiere y propone para los ingenieros comerciales graduados, sin importar a qué tipo de 
empresa aspire el graduado. Análisis, diseño, evaluación e implementación de sistemas 
comerciales son las características que ofrece el ingeniero comercial de la  Universidad de 
Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A. aspirando a entrar a una; institución ya sea pública 
o privada en cualquier sector de la economía, empresas dedicadas al sector financiero, 
instituciones educativas; empresas hoteleras y turísticas, aerolíneas; empresas de explotación de 
recursos naturales; empresas manufactureras; empresas comerciales; empresas agroindustriales; 
corporaciones; fundaciones de la sociedad civil organizada; organizaciones no gubernamentales; 
emprendedores y generadores de sus propias empresas; y demás instituciones y/o empresas que 
requieran de la gestión innovadora de negocios existentes para su implementación. 
Las empresas que buscan ingenieros comerciales, buscan suplir un perfil que pueda dar 
soluciones a sus problemas comerciales “mediante una seria de habilidades que les aporten la 
capacidad y los conocimientos de dirigir empresas ya sea de ámbito privado o público, siempre 
teniendo una buena formación no solo en lo profesional si no en lo ético y sus valores como 
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persona, también requieren que tenga la capacidad de emprender, que tengan determinación para 
devolverse en problemas que se le presente a la empresa, deben estar listo para emplear 
herramientas estratégicas, financieras y de mercadeo para poder cumplir los  objetivos y metas 
que proporcionen valor a la organización, generen compromiso en su talento humano, logren el 
posicionamiento y reconocimiento de sus productos y/o servicios en el mercado y contribuyan 
con ello al fomento de la responsabilidad social corporativa dentro de su ámbito de acción” ( 
Loor Zambrano, Cedeño Zambrano, & Ormanza Ceballos, 2016). 
 
1.7 Tendencia del mercado laboral en Colombia  
Uno de los miedos más grandes de los graduados de cualquier programa es salir al campo 
laboral, estar preparados es sumamente importante, como se mencionó anteriormente los 
ingenieros comerciales deben cumplir con un perfil para que puedan acceder a las diferentes 
empresas que hay registradas en el país, pero  ¿cuáles son esas tendencias que se registran en el 
país y cuáles son las competencias que debe tener un profesional para estar a la vanguardia en el 
campo laboral? las doctoras ( Orrego-Agudelo & Vega-Hernández, 2019) afirman que: 
 
 
 En la próxima década, los profesionales serán artistas. El pensamiento estratégico 
y analítico se fusionará con el talento creativo. 
 Los profesionales del futuro tendrán que aprender a desenvolverse en múltiples 
ámbitos. No podrán permitirse el lujo de encerrarse en las áreas en las que se 
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sienten más cómodos. Deberán salir fuera de su departamento para desempeñar 
muchas veces las tareas de colaborador y de coordinador. 
 Si quieren sobrevivir en el futuro, los profesionales que ser agnósticos sobre la 
tecnología y los canales. Los cuatro o seis canales publicitarios con que se cuenta 
hoy en día podrían convertirse en decenas o centenares para el 2020. 
Los datos serán el gran apoyo de los profesionales en los próximos años, pero 
también pueden convertirse en sus peores enemigos si no se muestran precavidos. 
Los datos son una mina de oro desde el punto del marketing, pero también 
entrañan graves amenazas, sobre todo desde el punto de vista de la privacidad, a 
las cuales los profesionales estarán obligados a reconocer.  
 
1.8 Universidad  
Lo que se quiere analizar es la función de la universidad, como es que todo el proceso de 
formación del estudiante se ve representado por el mismo, cuando es graduado de la universidad, 
como puede la universidad formar a una persona no solo en el ámbito profesional si no también 
personal, por ejemplo en las instituciones educativas de nivel superior, se dictan una materia que 
son ética profesional y responsabilidad social empresarial, dos asignaturas que buscan formar los 
valores del estudiante para que llegue a ser un profesional apto para la sociedad. 
Los autores de la función de la universidad, calidad y sociedad civil afirman que 
(Touriñan, Santos, & Lorenzo, 2008): “la universidad es docencia, es cultura, es 
profesionalización, es estudio, es investigación y es desarrollo social.”, la universidad sea 
convertido en un factor de suma importancia en la vida de los seres humanos, siendo tantas cosas 
en una sola palabra es normal que las universidades siempre le apunten a brindar una mejor 
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calidad, buscando un equilibrio entre la ciencia, la tecnología y la sociedad, con el fin de ofrecer 
una mejor oferta de estudios y crear una comunidad cada vez más grande (Touriñan, Santos, & 
Lorenzo, 2008). 
 
1.9 Oportunidades para los graduados. 
Se ha convertido en una obligación de las universidades hacer un seguimiento de los 
graduados, de esto depende entender cuál es su impacto como institución, saber si los 
profesionales que están egresando son aptos para el campo laboral y si su demanda es alta, esto 
no solo les ayuda a crear un plan de mejora, sino que también a posicionarse como empresa. A 
continuación puede observar la tabla en donde se exponen los porcentajes de la vinculación  a las 
empresas según su nivel de formación.  
Tabla 1 porcentaje de profesionales en las empresas. 
 
Nota: recuperado de  Anuario Estadístico de la Educación Superior Colombiana 
En la tabla se puede observar que el  porcentaje de profesionales de pregrado de 
universidad  vinculados fue del 79,87% para el año 2016, lo que representa un porcentaje de 
oportunidad alto para los graduados en formación universitaria. 
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  2. Marco teórico  
Después de contextualizar al lector sobre los conceptos más relevantes que se van a 
manejar en la investigación se va a realizar un breve análisis sobre la historia de algunos de los 
componentes que forman el programa de Ingeniería Comercial de la Universidad de Ciencias 
Aplicadas y Ambientales U.D.C.A., en este análisis se tocaran temas como la ingeniera, el 
comercio, la historia de la Ingeniería Comercial como profesión y por último la historia de la 
ingeniera comercial en la U.D.C.A. 
2.1 Historia de la ingeniería  
La historia de la ingeniería inicia desde tiempos remotos, iniciando con inventos que 
resultaron de suma importancia para los seres humanos algunos de ellos se utilizan en la 
actualidad, como la rueda, la polea, la palanca entre otros, en función de cumplir el objetivo de la 
ingeniería que es aportar al bienestar de la supervivencia del ser humano. 
 
De su etimología se sabe que la palabra ingeniería se deriva de la palabra latina 
ingenerare, que significa crear, una de las primeras clases de ingeniería que surgió fue la 
ingeniería militar, en la creación de armas, puentes y herramientas que le ayudaran a ganar las 
guerras, por otra parte, surgió la ingeniería civil en la construcción de edificios, calles, 
alcantarillados, puentes y muchos otros proyectos (MIT Engineering School, 2009). 
 
El primer ingeniero reconocido fue Imhotep, conocido por sus grandes construcciones 
como la pirámide escalonada de Saqqarah en Egipto. La cual data de más o menos unos 2500 
años antes de cristo; este ingeniero a parte de sus grandes logros, contribuyo a que la ingeniería 
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pasara a una nueva etapa, incluyendo el estudio de la aritmética, la geometría y pocos avances en 
la física (MIT Engineering School, 2009). 
El Faro de Alejandría, el Templo de Salomón, el Coliseo romano, los sistemas de vías 
persas y romanos, el acueducto Pont du Gard en Francia, y muchas otras estructuras de gran 
tamaño, algunas de las cuales se mantienen actualmente, son muestras de su habilidad, 
imaginación y audacia (MIT Engineering School, 2009). 
Alrededor del 3.000 A.C., el ritmo de desarrollo se aceleró. Luego de herramientas 
simples, se desarrollaron las cuñas, palancas y ruedas, el uso de animales para extraer y 
transportar cargas y de hornos para trabajar los metales, la excavación de canales de riego y la 
minería a cielo abierto (MIT Engineering School, 2009). 
Muchos de los imperios de esa era empezaron a realizar grandes aportes y empezaron a 
surgir grandes ingenieros, roma, Asia, Grecia, Inglaterra, Escocia, entre otros, avanzaron en sus 
conocimientos de ingeniería mejorando sus hábitos de supervivencia en aspectos de caza, 
agricultura y bienestar (MIT Engineering School, 2009). 
Después el mundo entraría en la edad oscura registrada del año 500 al 1.500 después de 
cristo, en donde se inventaron muchos aparatos que se denominaron ingeniosos, apareció el 
primer reloj mecánico, el arte de la impresión. Aparece la técnica de fundición de hierro pesado, 
que podría aplicarse para fabricar productos para la guerra, la religión y la industria -armas de 
fuego, campanas para iglesia y demás maquinaria (MIT Engineering School, 2009). 
Seguido de la edad oscura entraría la época del renacimiento donde Leonardo Da Vinci 
fue el ingeniero dominador, recordado por sus construcciones, sus obras de artes, y demás 
aportes a las otras ingenierías (MIT Engineering School, 2009). 
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En el siglo XVIII cada región se especializo en una de las ramas de la ingeniera, por 
ejemplo, los mongoles construyeron ciudades impresionantes, Inglaterra y escocia fueron cuna 
de la ingeniería metal mecánica, los británicos crearon las primeras máquinas de textiles aptas 
para la industria (MIT Engineering School, 2009). 
Revolución industrial, la era más importante de la ingeniería, desarrollada entre 1750 y 
1850 en donde se reportan los mayores avances de la ingeniería, creación de inventos que 
surgieron para ayudar al hombre a trascender y poder llevar una vida más cómoda, en esta era 
surgieron algunos de los ingenieros más importantes de la historia de los cuales aún se utilizan 
algunos de los inventos realizados por estas personas (MIT Engineering School, 2009). 
Después de esta era los avances han sido contantes aparatos electrónicos, 
electrodomésticos, internet y la globalización, avances que no se detiene y que día a día aportan a 
mejorar la vida del hombre (MIT Engineering School, 2009). 
 
2.2 Historia del comercio en Colombia  
A finales del siglo pasado Colombia entro a competir en el mercado global mediante las 
exportaciones y la comercialización del oro, el tabaco, la quina y finalmente el café. Estas 
actividades lograron impulsar la arriería, los ferrocarriles y la navegación fluvial, la 
conformación de bancos y hasta de una aseguradora, esa actividad comercial ayudo al país a 
crecer, haciendo que las relaciones entre las ciudades fueran más fluida y mucho más constantes 
(Londoño, 2010). 
Las importaciones también jugaron un papel muy importante mercancías que hacían 
largos recorridos viniendo desde Londres, Manchester, Liverpool y París. Desde el país enviaban 
barras de oro que nutrían las cuentas que las abrían sus proveedores allá para respaldar los 
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envíos. Una vez en Bogotá, Medellín, Rio negro, Popayán u Honda, se entregaban al por menor a 
tratantes y mercaderes, con plazos que rara vez excedían los tres meses. Debido a que los costos 
de transporte eran muy altos los comerciantes colombianos se organizaban para hacer un pedido 
más grande a un solo proveedor extranjero y así recibir un mayor descuento. Si el comerciante 
viajaba al exterior por la mercancía corría grandes riesgos como ahogarse por naufragio del 
barco en el río o en el mar, morir de fiebres durante la travesía por el Magdalena, perecer por el 
frecuente estallido de la máquina de vapor de los navíos, o perder a manos de los piratas en el 
Caribe todo el oro en polvo que llevaba a Jamaica o Europa para hacer las compras. Era 
frecuente la introducción de mercancía de contrabando burlando las alcabalas (Londoño, 2010). 
Debido a la globalización y la fuerte economía que tenía el país basados en la industria 
del café Colombia para el siglo XX tenía una economía fuerte y estable que ayudo a impulsar 
otros sectores de la economía por ejemplo la industria textil producto que representaba casi el 
80% de las importaciones del país, que con frecuencia eran también grandes exportadores de 
café y banqueros, se convirtieron en sectores altamente productivos y exitosos por eso, la 
industrialización colombiana es iniciativa de una dinámica clase comercial, que además, 
aprovechó las políticas proteccionistas que paulatinamente se fueron implantando desde el 
gobierno de Núñez (Londoño, 2010). 
La industrialización en Colombia tuvo varias fases y en la primera de ellas los 
comerciantes turcos y judíos aportaron mucho a la economía del país innovando en nuevas 
maneras de hacer crédito ayudando así a las personas de bajos recursos a que pudieran ser 
también comerciantes empezando por negocios pequeños. . Ellos enfrentaron una dura 
competencia con los comerciantes nacionales quienes se les opusieron cuando percibieron el 
éxito que iban obteniendo en el comercio. También apareció en la región Caribe el embrión de lo 
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que más adelante serán las primeras grandes cadenas de comercio minorista: Almacenes Carulla, 
Helda y Ley. La primera, además, revolucionaría el comercio colombiano, con la apertura del 
primer autoservicio en el país (1953). Por esta misma época, el presidente Rojas Pinilla daba una 
nueva vida al archipiélago de San Andrés, cuando lo convierte en el primer puerto libre del país, 
desde el cual se surtirán muchos hogares colombianos, de mercancía extranjera, especialmente 
de electrodomésticos (Londoño, 2010). 
 El modelo de industrialización basado en la sustitución de importaciones que imperó en 
Colombia hasta 1990, limitó considerablemente la oferta de productos en el país. A su sombra se 
expandió la gran empresa comercial con la cual no pudo competir ni siquiera el gigante 
norteamericano Sears que arribó en los años sesenta. De la plaza de mercado cubierta y del 
pasaje comercial, Colombia experimentó desde finales de los años setenta el auge de los centros 
comerciales, que no paró desde la inauguración de San Diego en Medellín y Unicentro en Bogotá 
(Londoño, 2010). 
Más adelante el comercio tradicional se empezaría ver amenazado debido a que 
productos populares y los farmacéuticos entrarían al mercado siendo manipulados por las cajas 
de compensación. Para enfrentar la competencia que plantearon las cadenas internacionales de 
comercio minorista que ingresaron al país en los años noventa (Makro, Carrefour, Falabella-
Sodimac) o atender las ofertas de compra a grandes empresas colombianas como la realizada por 
la francesa Casino de Éxito-Ley-Carulla-Vivero, se abrió paso una internacionalización que trajo 
al país la modernización del retal. Frente a este continuo cambio permanece en Colombia ese 
mismo fenómeno con el cual se ha identificado el comercio nacional desde el siglo XIX: una 
población con notable destreza para comerciar que obliga a una exitosa convivencia entre 
mayoristas, cadenas de grandes almacenes, contrabandistas, tenderos, pequeños comerciantes de 
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misceláneas, sanandresitos y comerciantes informales que hasta se atreven a competir en precio y 
a innovar en formas de venta, con los más grandes y poderosos del sector (Londoño, 2010). 
 
2.3 Historia de la ingeniera comercial en la U.D.C.A. 
El programa de Ingeniería Comercial fue creado mediante el Acuerdo No 027 de 
Septiembre 3 de 1993 del Consejo Directivo de Universidad de Ciencias Aplicadas y 
Ambientales U.D.C.A. como “Ciencias de la Comercialización” y notificado ante el ICFES el 15 
de Julio de 1994. Inició labores académicas a partir del 16 de Agosto de 1994, denominación 
modificada por el de “Ingeniería Comercial” mediante acta del Consejo Académico No. 150 del 
17 de mayo de 2005 y se encuentra registrado en el Sistema Nacional de información de la 
educación superior del Ministerio de Educación Nacional – SNIES con el código 46259; así 
mismo obtuvo el Registro Calificado según Resolución No 2424 de Mayo de 2006 del Ministerio 
de Educación Nacional-MEN; y en mayo de 2014, el Programa de Ingeniería Comercial obtuvo 
la renovación del Registro Calificado por un lapso de siete años mediante la Resolución 3282 del 
Ministerio de Educación Nacional (Anexo 3: Registro Calificado). A la fecha desde la cual, por 
medio de profesionales idóneos en esta área del conocimiento, se ha dado respuesta a los 
requerimientos sociales y empresariales del país (PROGRAMA DE INGENIERIA 
COMERCIAL U.D.C.A., 2015). 
  
 
 3 Análisis de la Ingeniería Comercial de la U.D.C.A 
3.1 Información general 
 Título Obtenido: Ingeniero Comercial 
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 Nivel de formación: Profesional Universitario 
 Duración: 10 semestres 
 Código SNIES: 2784 
 Registro Calificado: Resolución 3282 del 14 de marzo de 2014, otorgada por el 
MEN 
 Programa Acreditado de Alta Calidad: Resolución 19083 del 20 de septiembre de 
2017 (4 años), otorgada por el MEN 
 Total de Créditos: 164 
 Valor por semestre: $ 3.832.000 
 Sede: Calle 222 No. 55 – 37 
 Teléfono: 6684700, extensión: 127 y 106 
 Correo electrónico: ingcomer@udca.edu.co (Universidad de Ciencias Aplicadas y 
Ambientales, 2018) 
 
3.2 Misión 
La Ingeniería Comercial de la U.D.C.A, forma profesionales integrales, que mediante el 
uso de tecnologías y metodologías propias de la Ingeniería, logran transformar y diseñar sistemas 
organizacionales en función del proceso comercial y así resolver las necesidades del mercado 
(Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales, 2018). 
3.3 Visión 
El futuro INGENIERO COMERCIAL se encontrará en la capacidad de evaluar procesos 
de investigación, con el fin de brindar un aporte social con enfoque empresarial. El INGENIERO 
COMERCIAL se destacará como un profesional que responda a las exigencias del sector 
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productivo mediante el diseño de procesos innovadores con el fin de participar en los cambios 
tecnológicos y el desarrollo sostenible que requieren las empresas a nivel nacional e 
internacional (Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales, 2018). 
3.4 Perfil del graduado  
La Ingeniería Comercial es un programa de formación universitaria que integra el 
conocimiento científico – técnico en los procesos de comercialización de las organizaciones, en 
su investigación, creación, diseño, transformación, proyección, análisis y toma de decisiones, 
para optimizar la competitividad y sostenibilidad de las empresas en el ámbito nacional e 
internacional (Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales, 2018). 
Permite la investigación, creación, diseño, transformación, proyección y análisis de los 
productos y servicios, base del crecimiento y desarrollo de las empresas modernas, capaces de 
enfrentar las múltiples transformaciones de fenómenos como la globalización, el manejo racional 
de lo ambiental y el acelerado intercambio comercial (Universidad de Ciencias Aplicadas y 
Ambientales, 2018). 
3.5 Énfasis de mercadeo  
El programa de Ingeniería Comercial de la Universidad de Ciencias Aplicadas y 
Ambientales U.D.C.A., ofrece en su programa de estudios 3 tres énfasis a los cuales puede 
aplicar, uno de ellos es el énfasis en mercadeo en el cual se busca desarrollar habilidades “con tal 
visión que pueda crear conceptos y relación entre lo estratégico y lo táctico, y entre sus procesos: 
identificación, creación, comunicación, entrega de valor y la utilización de herramientas técnicas 
para la segregación y la comprensión del mercado, buscando que el matketing se convierta en 
una ciencia social y aplicada” (Cano, 2005) . 
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3.6 Énfasis de negocios internacionales 
Otro de los énfasis ofrecidos en el programa de Ingeniería Comercial es el de negocios 
internacionales buscando desarrollar “competencias basadas en conocimientos teórico prácticos 
que permitan entender y contextualizar los ambientes políticos y económicos nacionales e 
internacionales que favorezcan las relaciones comerciales y diplomáticas” (Márquez, 2015). 
3.7 Énfasis en gestión empresarial  
Otro de los énfasis ofrecidos en el programa de Ingeniería Comercial es el de gestión 
empresarial buscando desarrollar habilidades “que le permitan realizar funciones como prever, 
organizar, coordinar, planear, dirigir y controlar, también tener habilidades que exige el entorno 
cambiante como informar, formar, motivar, innovar y el relacionamiento, buscando siempre 
aclarar que la administración buscara cumplir unos objetivos” (Ariceta, 2006) . 
 
 4. Metodología de la investigación  
La metodología de la investigación que se va a utilizar tiene componentes tanto 
cualitativos como cuantitativos, es necesario analizar la percepción que manejan los docentes 
que imparten asignaturas a los ingenieros comerciales en formación, buscando datos que le 
aporten a la investigación cuál es su opinión frente a la formación de los ingenieros comerciales 
si están listos para entrar a competir en el campo laboral, basándose en las habilidades que ellos 
le aportan mediante las asignaturas que les imparten, se debe tener la certeza de que los docentes 
tienen claro que es la Ingeniería Comercial y en que se enfoca, buscando siempre la veracidad de 
la información; en segunda estancia se aplicara una herramienta de metodología mixta aplicada a 
los graduados de Ingeniería Comercial, por la parte cualitativa se va a indagar sobre los cargos 
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que están ocupando y las actividades que deben realizar en su vida laboral cotidiana y por la 
parte cuantitativa serán preguntas más cerradas que le den una dirección a la investigación. 
“Aunque la investigación educativa puede abarcar muchas disciplinas, lo más importante 
es tener una dirección clara de que es lo que busca la investigación, al desarrollar un tema se 
puede desviar con facilidad la dirección, abarcando sub temas que no sean tan relevantes para la 
investigación, es necesario formar unos criterios que formalicen la investigación y así mismo le 
den más veracidad” (howe & eisenhart). 
 
 
4.1 Entrevista. 
Antes de iniciar con la recolección de información se van a exponer las herramientas que 
se van a utilizar y la definición de las mismas. Para empezar el autor Carlos David Santa María 
afirma que: “la entrevista es definida como la conversación que se lleva a cabo entre dos o más 
personas, con un objetivo aparentemente común, aunque una de las partes busca información y la 
otra informar” (Ochoa, 2011 ). 
4.1.1 Formato entrevista. 
La siguiente herramienta es una entrevista realizada a los docentes que imparten materias 
en la formación de los ingenieros comerciales de la universidad de ciencias aplicadas y 
ambientales U.D.C.A., los fines de esta herramienta son netamente académicos y lo que se busca 
es poder analizar cuáles son las cualidades  que creen los docentes que están adquiriendo los 
estudiantes, y como podrían aplicarlas en el ámbito laboral, de antemano agradezco la 
disposición de su tiempo y su sinceridad al responder la entrevista. 
1. Presentación del entrevistado. 
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 Nombre. 
 Estudios realizados. 
 Materias que imparte a los ingenieros comerciales en formación. 
 Experiencias laborales. 
2. ¿Cuánto tiempo lleva trabajando como docente? 
3. ¿Hace cuánto tiempo imparte clases en la U.D.C.A.? 
4. ¿Cómo definiría usted la ingeniería comercial? 
5. ¿Con las materias que imparte, que cree usted que le aporta al ingeniero comercial? 
6. ¿Desde su perspectiva como docente, cuáles cree que son las actividades que un 
ingeniero comercial puede realizar en una empresa? 
7. ¿Cree usted que el ingeniero comercial al  terminar su formación está completamente 
preparado para el ámbito laboral? 
8. Para finalizar la encuesta quiero agradecerles no solo por sus aportes a la herramienta, 
sino también por todos los aportes que me realizaron como profesional y como 
persona. 
 
 
4.2 Encuesta   
La segunda herramienta que se utilizó es una encuesta realizada a los graduados en la 
cual se buscó recolectar información sobre cómo ha sido su desempeño en el campo laboral y la 
percepción que tienen sobres su formación como ingenieros comerciales, pero antes de presentar 
los resultados el autor Juan Javier Sánchez Carrión afirma que cuando se inicia una 
investigación: “El camino a seguir, como si de un tránsfuga honrado se tratase, es el de recuperar 
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la encuesta como técnica, conociendo bien sus posibilidades y limitaciones (conociendo bien el 
oficio), para ponerla al servicio de un modelo de investigación que conciba el proceso 
investigador como construcción y no solo desvelamiento de la realidad social” (Carrión, 1996). 
4.2.1 Formato encuesta. 
La herramienta de encuesta, se le aplicara a los ingenieros comerciales graduados de la 
universidad de ciencias aplicadas y ambientales U.D.C.A, con el fin de poder analizar cómo ha 
sido la transición de su formación en la universidad hacia el ámbito laboral, se indagara sobre su 
percepción de cómo se prepararon a las actividades que deben realizar en las diferentes empresas 
donde estén laborando. 
1. Encabezado: 
La siguiente encuesta es realizada con fines educativos, toda la información que nos 
brindes el día de hoy será utilizada para la investigación “ingenieros comerciales, de 
la teoría a la práctica” de antemano agradecemos tu colaboración y toda tu honestidad 
al responder detenidamente la encuesta. 
1. Nombre del encuestado. 
2. ¿Año en el que egreso de la universidad? 
Lista desplegable. 
3. ¿Énfasis al cual aplico? 
 Mercadeo y publicidad. 
 Gestión empresarial. 
 Negocios internacionales.  
4. ¿Actualmente está laborando? 
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 Si 
 No 
5. ¿Qué cargo desempeña en la empresa? 
6. Resumidamente coméntenos que actividades debe realizar en su cargo. 
7. ¿Cree usted que los conocimientos adquiridos en su formación le dan las 
cualidades para desarrollar dichas actividades? 
 Si 
 No 
 ¿Por qué? 
8. ¿Cree usted que la formación recibida en la universidad es la suficiente para 
entrar a competir en el ámbito laboral? 
 Si 
 No 
 ¿Por qué? 
9. En una escala de 1 a 5 donde 1 es muy malo y 5 es muy bueno que calificación le 
daría al pensul de la ingeniería comercial de la universidad de ciencias aplicadas y 
ambientales U.D.C.A. 
 1 
 2 
 3 
 4 
 5 
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4.2.2 Formula de muestreo. 
 
Tabla 2 formula de muestreo 
Cálculo de la muestra 
 
 
 
    
     
        Parámetro Valor 
      N 750 
      Z 1,645 
      P 0,5 
      Q 0,5 
      E 0,1 
      
        
        
        
Resultado  62 
 
 
Nivel de confianza Z alfa 
99,70% 3 
99% 2,58 
98% 2,33 
96% 2,05 
95% 1,96 
90% 1,645 
80% 1,28 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
Nota: La fórmula y la tabla de nivel de confianza fueron sustraídas de: (Bomba, 2018) 
 
 
 
Después de haber aplicado la fórmula de muestreo de población, la formula sugiere que 
para la veracidad de la investigación es necesario aplicarle la encuesta a 62 graduados de 
Ingeniería Comercial de la Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A., teniendo 
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en cuenta que el único requisito para poder realizar la encuesta es ser graduado del programa y 
de la institución sin importar el año en el que culmino sus estudios y se graduó de la institución. 
 
 
5. Presentación y análisis resultados 
5.1 Resultados entrevistas  
Para la investigación se  realizaron entrevistas a cuatro de los docentes del programa de 
Ingeniería Comercial: Nelson Lemus, publicista de profesión y experto en mercadeo; David 
Africano, administrador de profesión, y experto en negocios internacionales; Julio Ruge, 
economista de profesión, y experto en materia de economía y finanzas; Iván Montoya, ingeniero 
comercial de profesión y experto en el campo laboral; se eligieron a estos docentes basados en su 
perfil, buscando siempre la recolección de información desde diferentes perspectivas, para que le 
aportaran a la investigación su visión sobre el programa. 
 
5.1.1 Entrevista docente Nelson Lemus. 
1. Presentación del entrevistado. 
 Nombre. 
Nelson Lemus. 
 Estudios realizados. 
Publicista, especialista en la investigación de mercados y en docencia 
universitaria y casi que culmine los estudios de maestría en comunicación. 
 Experiencias laborales. 
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Llevo ya 26 años de profesión, yo trabaje más o menos 18 años como 
Copyright como creativo redactor, posteriormente cuando cambia la tendencia 
de mercado voy a algo que en esa época se denominó planeación estratégica y 
la apuesta era justamente por eso y pues he venido obviamente desarrollando 
mi trabajo en agencias y en empresas y a través de marcas que manejamos 
nosotros cotidianamente, yo he trabajado básicamente en tres ciudades 
Bogotá, Medellín y Barranquilla haciendo básicamente el mismo cargo 
Copyright y luego a través de un ascenso que me dieron en la agencia en la 
cual trabajaba para la época logre hacer el cargo de director creativo, 
básicamente he trabajado con agencias de publicidad, con medios masivos de 
comunicación y con empresas y marcas de diferentes sectores de Colombia. 
2. ¿Cuánto tiempo lleva trabajando como docente? 
Yo calculo que hace mucho tiempo, yo arranque más o menos hace unos 20 años, hace 
que estoy yo en catedra, digamos que yo combino mi vida laborar con mi docencia universitaria 
en pregrado y en posgrado, pero si son más o menos 20 años.  
3. ¿Hace cuánto tiempo imparte clases en la U.D.C.A.? 
En la U.D.C.A. yo creo que llevo 20 años, tuve un intervalo  de más o menos dos años no 
recuerdo bien, pero fue un intervalo de 2 o 3 años en los que no pude estar vinculado porque me 
traslade de ciudad, pero de resto he estado casi que con todas las generaciones de ingeniera 
comercial. 
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4. ¿Materias que imparte a los ingenieros comerciales en formación? 
Yo he manejado básicamente las materias de la línea de publicidad, algunas de mercadeo 
y los últimos dos o tres semestres en investigación de mercados aplicada, porque en lo que 
hacemos nosotros y en las propuestas de comunicación publicitaria el soporte técnico es la 
investigación de mercados, entonces es un área que conozco y que manejo con alguna 
suficiencia. 
 
5. ¿Cómo definiría usted la ingeniería comercial? 
Bueno yo creo que es de las ingenierías que necesita realmente este país y que están 
necesitando el mercado, y el mercado además aborrece de profesionales de ese perfil, no hay una 
sola empresa yo creo en Colombia y en el mundo que no necesite expertos en el manejo de 
direccionamiento comercial, entonces es una profesión le que hace falta al país, fíjate que por 
ejemplo en países como chile le han dado una trascendencia enorme a la ingeniería comercial, de 
hecho hay estudiantes de la U.D.C.A. de ingeniería comercial que hicieron movilidad en algunas 
universidades chilenas y pudieron constatar que eran muy avilés  en la parte estratégica y el 
direccionamiento comercial, pero que tenían algunas dificultades en la parte financiera, creo que 
ya se hicieron algunos ajustes en la carrera pero es una necesidad sentida, la ingeniería comercial 
y el direccionamiento comercial es casi tan necesario como el agua que uno bebe todos los días 
para hidratarse, eso es absolutamente claro, pero lastimosamente  digamos que en el país, yo 
diría que no tanto en la universidad porque la universidad ha hecho una esfuerzo importante, 
pero en el país la gente no ha tomado aún conciencia de eso, fíjese que por ejemplo las 
direcciones comerciales en la mayoría de empresas las terminan haciendo ingenieros industriales, 
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las terminan haciendo administradores de empresas y profesionales con otros perfil, yo no 
cuestiono el perfil de los profesionales pero si hay una carrera que prepara de manera 
conveniente personas con habilidades del tema de direccionamiento comercial pues si deberían 
ser personas tenidas en cuenta por las empresas. 
6. ¿Con las materias que imparte, que cree usted que le aporta al ingeniero comercial y 
que actividades o cargos cree que puede ocupar? 
Yo tengo una fortuna y se los digo a mis estudiantes de la carrera, yo he trabajado y he 
tenido la suerte de trabajar con ingenieros comerciales egresados dela U.D.C.A., yo sigo 
pensando que esta es una muy buena carrera y que los ingenieros comerciales de la U.D.C.A. le 
aportan muchísimo a las empresas de diferentes sectores, yo he tenido en mis nóminas y en mis 
equipos de trabajo ingenieros comerciales y la verdad son personas hábiles, son personas muy 
bien formadas en la parte comercial, en el direccionamiento comercial son personas y 
particularmente los ingenieros comerciales que hacen énfasis en mercadeo que son los que 
normalmente manejo yo, son personas con muy buenos conocimientos y muy buenas bases en 
esa área del conocimiento que es el mercadeo, yo creo que no tiene absolutamente nada que 
envidiarle a profesionales de otras áreas que trabajan haciendo direccionamiento comercial y 
gerencias comerciales e incluso direcciones del departamento de mercadeo están lo 
suficientemente bien preparados, tampoco me voy a dar la tarea de  decir que la carrera es una 
maravilla y es una parasea, en esto que nosotros hacemos la tendencia cambia muy rápido, y a mí 
me parece que seguramente con el transcurrir del tiempo tendrán que hacer ajustes, tendrán que 
revisar los currículos, los silabus, los micro currículos y empezar a adaptar  las guías a las 
necesidades latentes, y vigentes que tienen el mercado y las empresas pero a mí me sigue 
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pareciendo una muy buena carrera y con la gente que yo trabajo de ingeniería comercial y a los 
que he tenido como compañeros, he podido evidenciar que son muy buenos profesionales. 
7. ¿Usted le haría algún aporte o cambia al pensum de la ingeniería comercial? 
Digamos que respetando obviamente las decisiones que toman decanatura y directores de 
programa e incluso quienes trabajan de planta en la carrera, a mí me parece que por ejemplo, yo 
sugeriría respetuosamente, que por ejemplo la carrera deba tener al menos un nivel de psicología 
del consumidor, creo que en el plan de estudios actual no está y yo haría también un esfuerzo por 
incluir una materia como relacionamiento con clientes o relaciones públicas, me parece que son 
dos cosas súper claves para alguien que pretenda hacer la dirección comercial de una carrera,  lo 
demás me parece que esta, el componente ingenieril esta, a pesar de que les cuesta a algunos 
estudiantes alguna dificultad en algunas materias, pero me parece que esas dos materias 
complementarían muy bien y digamos que le daría mucho mejor soporte a la carrera 
 
8. ¿Cree usted que el ingeniero comercial al  terminar su formación está completamente 
preparado para el ámbito laboral? 
Pero claro que sí, totalmente además se defienden bien, la experiencia que yo tengo con 
los ingenieros comerciales ha sido una experiencia muy gratificante para mí como profesional y 
como empresario también, digamos que los ingenieros comercial que han hecho parte de mis 
equipos de trabajo son personas bien preparadas, ósea son personas que llegan al mercado 
laboral y que no solamente llegan si no que se mantienen, por su propuesta laboral, porque son 
personas que finalmente le aportan a las compañías y todo eso, seguramente tendrán muchas 
cosas que aprender igual, porque todos los profesionales que egresan no pueden conformarse con 
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el pregrado, incluso en mis clases yo le recomiendo a mis estudiantes que tienen que ir a 
programas de posgrado y de maestría, porque el mercado laborarla si lo exige hoy por ejemplo, 
uno ve en una convocatoria laboral y lo primero que piden es estudios de posgrado y maestría y 
que las personas sea bilingües, que esa es otra área que debería fortalecer la universidad, que 
todos los muchachos salgan siendo bilingües, no solamente que hagan unos cursos de inglés, que 
de pronto les complemente un poco el inglés básico que ellos traen de colegio, debería 
convertirse en una exigencia, que todos los ingenieros comerciales sean bilingües, igual todas las 
universidades lo hacen, y esos niveles de inglés no están dentro del plan de estudio, pero si son 
un requisito de grado, algunas instituciones que conozco por lo menos andes, ellos no ven ingles 
en su carrera pero antes de graduarse tiene que presentar el toefl por ejemplo y si lo pasan se 
gradúan y si no les dan un año para poder hacer ese proceso, algunos pierden el examen y pues 
obviamente  se tienen que preparar de manera conveniente para lograr ese nivel, pero me parece 
a mí que es una de las cosas importantes, la persona tiene que ser bilingüe eso lo exige el 
mercado, y no se convirtió en una exigencia ya, si no en una necesidad sentida y deben 
prepararse para eso y yo soy un absoluto convencido que los ingenieros comerciales de la 
U.D.C.A. son buenos profesionales y también son buenas personas, están formados muy bien. 
9. Para finalizar la encuesta quiero agradecerles no solo por sus aportes a la herramienta, 
sino también por todos los aportes que me realizaron como profesional y como 
persona. 
5.1.2 Entrevista docente David Africano. 
1. Presentación del entrevistado. 
 Nombre. 
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David africano. 
 Estudios realizados. 
Estudie administración de empresas como pregrado y de forma paralela 
también finanzas y comercio exterior en la universidad Sergio arboleda, para 
graduarme hice un diplomado en finanzas avanzadas, hice además un 
diplomado con formación exportadora con proexport hoy se llama 
procolombia, después hice una maestría en finanzas corporativas en el colegio 
de estudios superiores de administración esa la termine en el 2015, me fui a 
estudiar inglés a nueva york, en un sitio que se llama american 
english communication center 
 Experiencias laborales. 
Empecé en global security, bueno mi pasantía fue en banco popular que eso 
fue antes como pregrado, como profesional empecé en global security como 
operador comercial me fui después a davivalores que es el puerto de bolsas 
Davivienda o era antes de la compra de corredores asociados, hay fui asistente 
de mesas, después fui trader de acciones y de renta fija, después nuestro cargo 
cuando nos ascendieron era especialista de inversiones, manejábamos 
inversiones de cerca de cincuenta mil millones de pesos, se compró corredores 
asociados y se llamó corredores Davivienda, finalmente fui a apoyar la banca 
Premium, como asesor de inversiones, estuve en Davivienda cerca de 5 años y 
un par en global securitys, de ahí renuncie y me vincule con la universidad el 
25 de julio de 2016. 
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2. ¿Cuánto tiempo lleva trabajando como docente? 
Voy a cumplir 3 años como docente. 
3. ¿Hace cuánto tiempo imparte clases en la U.D.C.A.? 
El 25 de julio cumplo tres años. 
4. ¿Materias que imparte a los ingenieros comerciales en formación? 
Actualmente fundamentos de negocios internacionales, arancel y legislación aduanera en 
ambas jornadas, importaciones y exportaciones en la noche solamente, finanzas internacionales 
en ambas jornadas y en decimo semestre el modulo financiero del laboratorio empresarial. 
5. ¿Cómo definiría usted la ingeniería comercial? 
La ingeniería comercial se encarga de los procesos comerciales desde un origen vale, 
desde la creación de los mismos, ajustes, definiciones, hasta el producto que llega al cliente, 
digamos que la cadena total desde producción hasta términos de producto, el ingeniero comercial 
tiene las capacidades cuando se gradúa de reestructurar, mejorar o rediseñar procesos 
comerciales. 
6. ¿Con las materias que imparte, que cree usted que le aporta al ingeniero comercial? 
Creería y mi intención es como ingenieros la percepción que tiene el mercado 
actualmente es que sabemos de números,  inmersos en un tema de negocios, de índole local o 
internacional debemos manejar cifras partiendo desde las ventas, costo de producción 
inicialmente, costo de materias primas, desde hay debemos determinar precio de venta y 
proyecciones más adelante, digamos que siempre tenemos inmersos números, tema financiero 
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per se ,las empresas siempre necesitan endeudarse necesita créditos o aportes de socios eso 
también lo vemos en las clases, tenemos adicionalmente la opción de mercados internacionales, 
para endeudarnos por eso necesitamos el tema de finanzas y vemos operaciones de índole 
internacional hacemos de las tres canales de comercio exterior hacemos importaciones y 
exportaciones comúnmente, en ese caso aportamos con un manejo de degradación,  tipo de 
cambio para saber equivalencias de las divisas o precios de referencias internacionales, digamos 
que a groso modo eso es lo que intentamos aportar desde las materias, además de estar 
pendientes pues de la coyuntura actual del mercado global temas de acuerdos de Integración, 
noticas pertinentes que suelen salir  e incidir en los mercados y pues en laboratorio de gestión 
hacemos un compendio o un resumen de todos eso temas simulando una línea de negocio que 
incluye todo. 
7. ¿Desde su perspectiva como docente, cuáles cree que son las actividades que un 
ingeniero comercial puede realizar en una empresa? 
Para mí, desde que se gradúan pueden ser asesores comerciales, también  aquí podemos 
tener gerentes comerciales, algunos que tienen más pasión por los números podrían apoyar en el 
departamento financiero apoyando en temas de planeación financiera, la fortaleza de la carrera al 
pueden apoyar ejes sistemáticos también les permite ayudar en un tema de mercadeo como 
analista o gerente de mercadeo, pueden ser un director comercial o analista de producto, tiene 
capacidad de diseño y de estructuración de línea comercial, pueden ser estructuradores de línea 
de comercio o encabezar la línea de negocio,  pues esa es mi perspectiva o la que conozco de mis 
estudiantes. 
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8. ¿Cree usted que el ingeniero comercial al  terminar su formación está completamente 
preparado para el ámbito laboral? 
 Si yo creo que el nivel de exigencia, y soy uno de los mayores  defensores del mismo 
tratamos de mantenerlo alto y  la calidad es parte de nuestro eslogan como universidad pero se 
traduce en la calidad de nuestros estudiantes, digamos que nuestro nivel de exigencia que 
impartimos en las clases generara mejores profesionales, en mis clases por lo menos procuro 
aumentar el nivel de exigencia conforme  aumentan los semestres  por ende creemos que los que 
están en último semestre y logran cumplir todos los requisitos, están en capacidad de afrontar los 
retos que se presentan en el mercado laboral . 
9. ¿le añadiría algo al pensum del programa?       
Si de hecho dentro de la estructura que revisa el comité académico del programa, hay 
algunas áreas que se van a revisar, como decisión institucional  ya no se van a impartir inglés 
como obligatorio en el pensum, para mí en la línea de negocios internacionales el inglés es un 
requisito que debería tomarse como un prerrequisito, podrían mirar una lengua adicional, 
alemán, mandarín, dependiendo el potencial de países fuertes, que nos pueden favorecer porque 
no hablan español, reestructuraría algunos prerrequisitos en la línea de negocios por ejemplo se 
ven logística y distribución física después de impo y expo, a mi modo de ver debería ser al revés 
porque  en una simulación de importaciones y exportación debería ser, ya deberíamos manejar 
medios de transporte y embalaje de mercancías, debemos reforzar algo más de números y de 
investigación nuestros estudiantes ven análisis financiero y evaluación de proyectos en quinto y 
séptimo semestre  vemos finanzas internacionales , y en investigación formativa se ve en tercero 
y algunas investigaciones de mercados aplicadas, para trabajo de grado digamos que debemos 
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fortalecer esa línea para darle más continuidad y fortalecer las habilidades de investigación, y 
también los números, en decimo semestre encontramos que el ejercicio de producción que 
acompaña la docente que dirige ese modulo es indispensable que aunque no vallamos a 
dedicarnos a producción per se, debemos saber elementos de producción, eso debemos fortalecer 
en el programa, no es una ingeniería industrial pero unas asignaturas en esa línea nos podrían 
ayudar en el nuevo pensum, incluimos unos talleres prácticos, incluimos un taller de mercadeo y 
taller financiero ,que ya se están implementando que son valor agregado para los nuevos 
estudiantes, digamos que es una de las prioridades para el grupo de docencia  del comité, seguir 
reestructurando, y estar a la vanguardia. 
10. Para finalizar la encuesta quiero agradecerles no solo por sus aportes a la herramienta, 
sino también por todos los aportes que me realizaron como profesional y como 
persona. 
5.1.3 Entrevista docente Julio Ruge. 
1. Presentación del entrevistado. 
 Nombre. 
Julio Ruge 
 Estudios realizados. 
Bueno yo soy economista de formación, tengo una especialización en gerencia 
de proyectos y una maestría en la administración de las organizaciones. 
 Experiencias laborales. 
Yo he sido básicamente docente en varias instituciones de Bogotá, de la 
universidad piloto, de la fundación universitaria panamericana, también he 
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sido asesor de varias empresas entre ellas consultores revisores fiscales y 
compañía Ltda., de los tres elefantes, entre otras; llevo más o menos 17 años 
de ejercer mi profesión como economista. 
 
2. ¿Cuánto tiempo lleva trabajando como docente? 
Yo inicie desde el año 2000 aproximadamente ya mis labores de docencia, en la  
fundación universitaria panamericana, estaba siendo docente en el área de contaduría y 
administración de empresas, de ahí pase a la universidad piloto y empecé a manejar grupos de 
ingeniería de sistemas e ingeniería de mercados. 
3. ¿Hace cuánto tiempo imparte clases en la U.D.C.A.? 
Llevo 7 años vinculados con la institución de ciencias aplicadas y ambientales U.D.C.A., 
siempre en el área económica y financiera del programa de ingeniería comercial. 
4. ¿Qué asignaturas imparte usted en la universidad U.D.C.A.? 
Yo tengo a cargo las asignaturas de matemáticas financieras, contabilidad financiera, 
costos presupuestos, evaluación de proyectos y análisis financiero. 
5. ¿Cómo definiría usted la ingeniería comercial? 
Básicamente la ingeniería comercial es un programa que permite la elaboración de 
sistemas de información comercial que les permitan a los profesionales orientar y generar en las 
empresas procesos de comercialización eficientes, capaces de liderar grupos de trabajo en la 
gestión comercial.  
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6. ¿Con las materias que imparte, que cree usted que le aporta al ingeniero comercial? 
Básicamente la formación financiera permite una cierta solides como ingeniero, que le 
permite ampliar la toma de decisiones desde el campo financiero en las organizaciones es decir, 
esta formación le permite tomar decisiones que le van a permitir garantizar la estructura 
financiera de la empresa, inclusive también de la gestión comercial. 
7. ¿Desde su perspectiva como docente, cuáles cree que son las actividades que un 
ingeniero comercial puede realizar en una empresa? 
Básicamente el ingeniero comercial se puede desempeñar primero como gerente 
comercial, segundo como gerente de grupos de trabajo, tercero también como diseñador y 
orientador de soluciones a través de generación de nuevas empresas, como emprendedor también 
y en general muchas opciones que tienen que ver con la dirección y la gestión comercial. 
8. ¿Cree usted que el ingeniero comercial al  terminar su formación está completamente 
preparado para el ámbito laboral? 
Considero que sí, muestra de ello es que la mayoría de ingenieros comerciales se 
encuentran vinculados y los que no, están generando empresa, son muy pocos los que no tienen 
empleo y son muchas empresas las que están solicitando ingenieros comerciales. 
9. ¿le agregaría usted algo al pensum actual del programa? 
Pues algunas modificaciones que ya estamos pensando en incluirlas, sobre todo con la 
ubicación de algunas materias en los semestres, y en eso estamos en la revisión del pensum y la 
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nueva organización de las materias. Siempre teniendo en cuenta que la ingeniería comercial es la 
carrera del futuro. 
10. Para finalizar la encuesta quiero agradecerles no solo por sus aportes a la herramienta, 
sino también por todos los aportes que me realizaron como profesional y como 
persona. 
5.1.4. Entrevista docente Iván Montoya. 
9. Presentación del entrevistado. 
 Nombre.  
Iván Montoya 
 Estudios realizados. 
Yo soy ingeniero comercial graduado de la U.D.C.A. en el año 2003, con 
énfasis en negocios internacionales, hice una pasantía internacional en chile y 
luego hice un MBA en mercadeo en la universidad católica  de Australia. 
 Experiencias laborales. 
Mi primer trabajo fue en multibanca Colpatria  como analista de crédito recién 
egresado, de ahí Salí a una empresa de software dando soporte en servicio al 
cliente, luego me fui a Australia, allá mientras hacia el MBA hacía de todo, 
desde servir mesas, atender cajas registradoras, recoger pelotas de golf, doblar 
sabanas, hasta trabajo de oficina, hacia consultoría también con google 
adwords y consultorías en mercadeo con un consultor independiente, yo hacia 
la  parte administrativa y consultoría en mercadeo, trabaje en una empresa de 
odontología para la tercera edad como director de mercadeo, fue mi primer 
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trabajo en cuanto termine mi MBA en Sydney, allá mi función era manejar el 
equipo de ventas, para llevar unas clínicas rodantes con unos consultorios 
odontológicos adentro a los  ancianatos, y le facturábamos al gobierno,  el 
gobierno pagaba los tratamiento dentales de los residentes y también tenía a 
cargo toda la parte de la imagen corporativa de la empresa, la página web, 
todos los avisos de publicidad, prensa, todo lo que fuera imagen corporativa, 
cuando llegue aquí a Colombia ingrese a una empresa industrial se llama 
disarichivo Ltda., en la cual laboro actualmente como director de mercadeo, es 
una empresa que hace soluciones de almacenamiento, tenemos una línea de 
fachadas y tenemos una línea de muebles para el hogar,  todo de forma 
corporativa a la medida, es una venta B2B, tengo cuatro vendedores a cargo. 
10. ¿Cuánto tiempo lleva trabajando como docente? 
Desde el año 2014  empecé como docente aquí en la U.D.C.A.  
11. ¿Hace cuánto tiempo imparte clases en la U.D.C.A.? 
Hace 5 años. 
12. ¿Cómo definiría usted la ingeniería comercial? 
La ingeniería comercial combina, voy a dividirla en las dos palabras que la 
conforman, la ingeniería viene de ingenio, nosotros debemos ser ingeniosos  y dentro 
del comercio hay ciencias de comercialización que son los énfasis que da la carrera, 
hay más ciencias de la comercialización, además de los tres énfasis que vemos 
nosotros, para mí lo que hacemos es aplicar el ingenio a los tres énfasis que tiene la 
carrera, que son administración, negocios internacionales y mercadeo, entonces 
nosotros no somos administradores de empresa vemos muchas materias de 
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administración , pero nosotros digamos,  desde mi punto de vista vamos  un paso más 
allá,  en diseñar por medio  del ingenio nuevos procesos comerciales, nuevas formas 
de hacer comercio,  nuevas formas de añadir valor a los productos a los servicios,  
nuevas formas de coger un producto y llevarlo  a otro mercado, eso es lo que nos 
soporta a nosotros, utilizar el ingenio a las ciencias de la comercialización. 
13. ¿Qué clases imparte en la U.D.C.A.? 
Fundamentos de ingeniería comercial, e dictado procesos comerciales, sistemas de 
información comercial, investigación de mercados.  
 
14. ¿Desde su perspectiva como docente, cuáles cree que son las actividades que un 
ingeniero comercial puede realizar en una empresa? 
Digamos que la rama o el rango  de cargos es  demasiado amplio dependiendo del 
énfasis, lo que si estoy seguro es que, estamos en capacidad de ocupar cargos que con 
lleven toma de decisión  y dando un pasito más allá, cargos que impliquen riesgo, 
donde la empresa pueda decir puedo invertir tanto en este proyecto y el ingeniero 
comercial va a estar a cargo de ese proyecto,  ya sea en mercadeo llevar a cabo un 
producto nuevo,  ya sea en la parte administrativa para crear cargos para diseñar 
nuevos procesos,  o en la parte de negocios internacionales, para identificar mercados 
para descubrir nuevas formas de hacer negocios con otros países, entonces digamos 
que es muy amplio el rango de cargos en  los que nos podemos desempeñar, sin 
demeritar o sin sacar que obviamente también tenemos todas las capacidades para 
llevar a cabo emprendimientos,  porque tenemos todos los conocimientos,  para 
arrancar negocios desde cero. 
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15. ¿Cree usted que el ingeniero comercial al  terminar su formación está completamente 
preparado para el ámbito laboral?  
Hablando honestamente yo creo que si estamos listos, pero nos falta especializarnos 
en algo, y no es una falencia de la carrera  es algo que el mercado exige hoy en día,   
nosotros estamos en  capacidad un recién egresado de asumir un cargo profesional, 
compitiendo contra cualquier estudiante recién egresado de los andes, de la javeriana, 
de la santo tomas, etcétera, pero mi sugerencia es con el tiempo especializarse en 
algo,  ya sea en mercadeo,  y si es en mercadeo en que de mercadeo, mercadeo 
digital, trade marketing,  si me hago entender  hay que enfocarse en algo y como le 
digo no es que sea una falencia de la carrera es algo que exige el mercado y exige en 
todas las profesiones incluyendo las ciencias de la comercialización. 
 
16. ¿Le sugeriría o le modificaría algo al programa? 
Sí, yo le haría modificaciones, más que agregar o quitar, el orden de algunas materias 
que son prerrequisitos,  y haría un poco más de énfasis en lo que el mercado está 
exigiendo hoy en día, hablo por la rama que yo conozco que es el mercadeo, sería 
bueno por ejemplo sacar a la gente egresada con una certificación de google, sacar a 
los egresados con una certificación en alguna plataforma como hot spot,  un SAP, eso 
sería maravilloso, porque nos da un valor agregado como ingenieros comerciales, ya 
tener un certificado para  competir en el mundo laboral, esa sería mi única sugerencia 
y  el inglés, tenemos una falencia enorme en el inglés, tengo entendido que el inglés 
es virtual  y desde mi punto de vista el aprendizaje es casi que cero, entonces debería 
ser el inglés, un inglés presencial, como una materia prerrequisito de grado y debería 
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tomarse un examen internacional como el aiesec para certificar que tenemos 
profesionales bilingües. 
 
17. Para finalizar la encuesta quiero agradecerles no solo por sus aportes a la herramienta, 
sino también por todos los aportes que me realizaron como profesional y como 
persona. 
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5.2 Análisis de resultados entrevistas 
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5.2 Resultados encuestas 
Al momento de cerrar la recolección de datos, se identificó que de 420 encuestas que se 
enviaron el 13.1% respondieron en el transcurso del tiempo, obteniendo un total de 54 
respuestas, no se alcanzó el total de la muestra, pero la información recolectada es 
completamente veraz y útil para la investigación. 
La primera sección de la encuesta, era la presentación del ingeniero comercial que estaba 
realizando la encuesta, su nombre y el año en que egreso de la universidad. 
 
5.2.1 Año en el que egresó de la universidad. 
A continuación se presentara una tabla en donde se evidencia cuáles fueron los ingenieros 
comerciales que participaron en la encuesta y cuando egresaron de la universidad. 
Tabla 3 número de graduados por año 
 
 
Como se puede evidenciar en la tabla, los ingenieros comerciales que participaron en la 
realización de la encuesta son graduados de diferentes fechas, entrando en un intervalo que va 
desde el año 2001 hasta el año 2018, lo que le aporta a la investigación una percepción diferente 
de todos los graduados a lo largo del tiempo, con ello se podrá identificar las diferentes 
Año Numero de graduados 
2019 4 
2018 17 
2017 5 
2016 5 
2015 2 
2014 3 
2013 4 
2012 5 
2011 4 
2010 2 
2001 2 
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variaciones que ha tenido el programa y también como se han desarrollado los ingenieros 
comerciales en el campo laboral. 
Dependiendo de la percepción que tengan los ingenieros basados en la fecha en que 
egresaron, se analizara cual es la calificación, aceptación o sugerencias que se le hacen al 
programa, para analizar si hay algún tipo de relación entre lo que empezó siendo el programa y 
lo que es hoy en día. 
5.2.2 Énfasis al cual aplico. 
Esta pregunta busca segmentar a los ingenieros comerciales en los tres posibles grupos de 
énfasis al cual pudieron haber aplicado, con ello la investigación analizara qué relación hay entre 
el énfasis que eligieron y los papeles que ellos desarrollan hoy en día en sus empresas, a 
continuación se mostrara el grafico de como quedaron distribuidos los ingenieros comerciales 
graduados. 
Grafico 1 Énfasis al cual aplicó 
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Como se puede evidenciar en el grafico los ingenieros comerciales tienden más a realizar 
el énfasis en mercadeo y publicidad ocupando un 48.1% del gráfico, convirtiéndose en el énfasis 
con más recurrencia a lo largo de la existencia del programa, en segundo lugar se encuentra el 
énfasis de negocios internacionales que también ocupa una gran parte del gráfico con un 38.8% 
con una variación menor al 10% de lo que ocupa el énfasis de Ingeniería Comercial siendo estos 
dos los énfasis que más han destacado en el programa de ingeniería comercial, en tercer lugar 
está el énfasis de gestión empresarial con tan solo el 13% siendo este el énfasis al que menos se 
ha aplicado.  
5.2.3 Ingenieros comerciales que están ejerciendo. 
La siguiente pregunta es muy puntual y lo que busca es saber es cuál es el porcentaje de 
ingenieros comerciales que están ejerciendo, lo que busca la investigación con esta pregunta es 
poder saber si el ingeniero comercial tiene una buena salida en el campo laboral y se le facilita 
poder ingresar a una empresa.  
 
  
 
 
 
 
 
 
 
Grafico 2 Porcentaje de ingenieros trabajando. 
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Claramente el grafico muestra que el porcentaje de ingenieros comerciales que están 
ejerciendo es bastante alto, lo que sugiere a la investigación que la solicitud de profesionales con 
el perfil de los ingenieros comerciales en las empresas es bastante alta, los que le puede aportar 
un poco de tranquilidad al programa debido a que su demanda en el mercado es muy amplia. 
Por otra parte, el porcentaje que no está laborando, no se encuentra ningún tipo de 
similitud entre los encuestados, puesto que son graduados de diferentes fechas y aplicaron a 
énfasis diferentes. 
5.2.4 Cargos de los ingenieros comerciales. 
Después de analizar los resultados de las encuestas, es claro que todos los ingenieros 
comerciales están ejerciendo en función de los énfasis que ofrece el programa, cargos en los 
departamentos comerciales, financieros o administrativos, también es evidente que la mayoría de 
cargos a los que aplican son de índole comercial, habiendo ingenieros comerciales que ocupan 
desde cargos de alta gerencia hasta asistentes ya sea de ventas, de contabilidad, de operaciones 
entre otras. 
El mercadeo es otro de los aspectos más mencionados por los ingenieros comerciales que 
se encuentran vinculados a diferentes empresas, el mercadeo y lo comercial, están muy 
relacionados pues el 52% de los graduados se encuentran desempeñando cargos en esta área. 
En el área de operaciones de las empresas también hay bastantes ingenieros comerciales 
vinculados, ofreciendo sus habilidades para desarrollar análisis en diferentes aspectos como lo 
puede ser de índole financiero, tele ventas, digital, de ventas, portafolio, entre muchos otros que 
al final del día lo resultan haciendo desde el cargo de analista. 
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Lo negocios tanto nacionales como internacionales es otra de las actividades y cargos que 
realizan los ingenieros comerciales en las empresas, siendo en la mayoría de los cargos los que 
deben llevar la dirección estratégica de los diferentes negocios que realizan las empresas. 
Docencia, aunque solo uno de los encuestados está dedicado a lo académico, es otra de 
las oportunidades que se le da a los ingenieros comerciales. 
5.2.5 Actividades que realizan los ingenieros comerciales. 
En la mayoría de las empresas ya están establecidas las actividades que debe realizar la 
persona que ocupe dicho cargo, para los ingenieros comerciales las actividades que realizan son 
muy variables debido a todas las ramas de conocimiento que ofrece el programa, empezando 
porque este ofrece una parte ingenieril, lo que le da facultades para enfrentarse a problemas por 
los cuales este pasando la empresa y darle posibles soluciones desde la base sistemática que ha 
adquirido en su formación, por el otro lado está la parte comercial que como se ha mencionado 
anteriormente lo capacita para desenvolverse en diferentes funciones de la dirección de una 
empresa y su parte estratégica, sin mencionar a que énfasis allá aplicado.  
Gran parte de las actividades que desarrollan los ingenieros comerciales son basadas en el 
análisis y la proposición de nuevas ideas para ayudar a su empresa en el área en el que se 
encuentre, desde análisis de mercados en general, clientes, competencia, producto hasta el 
análisis de la actividad financiera que se genera de la producción y venta de un producto. 
El ingeniero comercial puede estar inmerso en cualquier parte de la cadena que requiere 
un producto, esto entonces sugiere que también puede hacer parte del departamento de 
publicidad, colaborando con las estrategias de publicidad que se van a implementar para el 
lanzamiento o el posicionamiento del producto. 
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La planeación es otra de las funciones que los ingenieros comerciales realizan 
actualmente en sus cargos, no solamente en ventas y negociaciones sino también en el área de 
calidad y la gestión empresarial. 
El relacionamiento tanto interno como externo también hace parte de las actividades que 
deben realizar los ingenieros comerciales la comunicación de la empresa con el talento humano, 
es en algunas empresas llevada por los ingenieros comerciales, además también son los 
encargados de mantener la comunicación con externos a la empresa como sus proveedores. 
 
5.2.6 Son suficientes los conocimientos obtenidos. 
Después de conocer cuáles son los cargos que ocupan los ingenieros comerciales y las 
actividades que deben realizar en dichos cargos, es necesario para la investigación saber si están 
en la capacidad de poder realizar esas actividades, es por esta razón que la siguiente pregunta es 
muy puntual, es saber si la formación recibida por parte de la Universidad de Ciencias Aplicadas 
y Ambientales U.D.C.A., les da las facultades para desarrollar dichas actividades. 
 
Grafico 3 Conformidad con las competencias adquiridas 
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Como se puede observar en el grafico la mayor proporción del mismo, infiere que las 
facultades y capacidades adquiridas en le universidad durante su formación, son las suficientes 
para poder realizar las actividades a las que día a día los ingenieros comerciales se deben 
enfrentar, sin embargo el otro porcentaje del grafico es un numero bastante alto, el 22,2% dice 
que no fue suficiente o apta para realizar dichas actividades, aclarando que no hay ningún tipo de 
patrón en las personas que respondieron no a la pregunta. 
 
 5.2.7 Conformidad de los graduados frente al programa. 
Esta pregunta es quizás la más importante de toda la encuesta pues ofrece la percepción 
más clara que tienen los graduados del programa de Ingeniería Comercial de la Universidad de 
Ciencias Aplicadas y Ambientales U.D.C.A., aquí empieza la investigación a mostrar cuales 
pueden ser las posibles conclusiones de la investigación. 
 
Grafico 4 Conformidad con el programa 
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Al analizar el grafico es evidente que la muestra definitivamente no cree que la formación 
recibida es la suficiente para entrar a competir en el campo laboral, esto se convierte en un dato 
supremamente relevante para la investigación, puesto que lo que busca es saber si el ingeniero 
comercial que ha culminado sus estudios con éxito está listo para enfrentar el campo laboral, y 
parte de la investigación es conocer la percepción que tiene aquella persona que accedió a esos 
estudio y que ya se enfrentó al campo laboral. 
Hay que tener en cuenta también que en comparación con el grafico anterior son un poco 
contraproducentes, puesto que los ingenieros dicen que las habilidades adquiridas en su 
formación son las suficientes para desarrollar las actividades que exige el cargo que están 
ejerciendo, pero en esta pregunta de la encuesta dicen que su formación no es la suficiente para 
enfrentarse al campo laboral. 
Aunque el 37% de la muestra afirmo que las habilidades y competencias adquiridas eran 
suficientes para entrar a competir en el campo laboral, es una opinión completamente personal y 
no se encuentra nin 
gún patrón o similitud en las personas que respondieron si a esta pregunta. 
 
5.2.8 Calificación dada de los graduados al programa. 
La investigación ha revelado datos importantes, sobre todo la percepción que tienen los 
ingenieros comerciales sobre el programa y como ha transcurrido su vida laboral después de 
haber egresado de la universidad, ahora se quiere saber qué calificación le dan ellos a su 
programa, buscando con estos datos hacer un análisis más cualitativo y formidable sobre su 
percepción del programa. 
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Grafico 5 Calificación dada al programa 
La calificación obtenida por parte de los ingenieros respecto al programa no fue la 
esperada, ya que no se obtuvo por ninguno de ellos el puntaje más alto 5 que es la superior. Sin 
embargo, más del 50% manifestó que es sobresaliente, lo que significa que están de acuerdo con 
las características y facultades del programa pero existe algún motivo que les impide dar una 
calificación excelente. El 40.7% manifestó estar en un punto medio de aceptación del programa y 
tan solo el 5,6% está en total desacuerdo.  
  
5.2.9 Sugerencias de los graduados hacia el programa. 
A continuación se presenta un conglomerado de las sugerencias que presentan los 
ingenieros comerciales graduados que participaron de la encuesta: 
 Uno de los temas que más mencionan los ingenieros es la necesidad de una 
segunda lengua, resaltan que la metodología que utiliza la universidad no es 
muy funcional y no les aporta a ellos como profesionales. 
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 A parte del aspecto académico los graduados sugieren que deberían revisarse 
los procesos administrativos de la institución, argumentan que debido al 
desorden que se presenta en dichos procesos la parte académica se está viendo 
afectada. 
 Aunque el pensum del programa es muy llamativo, ellos dicen que hay 
algunas materias que deben cambiarse de puesto, el orden del programa debe 
llevar una cronología mejor analizada con unas materias de prerrequisito para 
otras. 
 Deberían enfocarse en herramientas mucho más útiles para la vida 
profesional, Excel, plataformas digitales y diseño gráfico. 
 Los graduados sugieren que las asignaturas del programa deberían ser mucho 
más prácticas, que los ejercicios de las materias se hagan en el campo laboral 
como seria en la vida real. 
 También proponen que la institución haga una selección más detallada de los 
docentes que contratan para el programa, argumentan que en algunos casos los 
docentes no son aptos para dictar las asignaturas que les otorgan. 
 Otra sugerencia relevante es que se pide más exigencia de parte de los 
docentes hacia los alumnos, para aumentar el nivel de calidad de la 
universidad. 
 Manifiestan también que el área financiera tiene muchas falencias y que es 
inestable, sugieren más enfoque a materias de esta índole y un poco más de 
énfasis en la relación del aspecto ingenieril y las finanzas. 
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6. Conclusiones  
Se presentan las conclusiones que como autor de la investigación son las pertinentes y 
dan respuesta a la pregunta problema que se planteó cumpliendo también los objetivos 
establecidos. 
 Respondiendo a la pregunta problema que se planteó sobre si ¿La formación de 
los ingenieros comerciales graduados de la Universidad de Ciencias 
Aplicadas y Ambientales U.D.C.A. es la suficiente y la apta para entrar a 
competir en el campo laboral? el análisis es afirmativo, ya que los ingenieros 
comerciales que se graduaron de la institución están el 95% están vinculados a 
una empresa y tan solo 5% de las personas encuestadas no están trabajando en 
este momento. La totalidad de los graduados vinculados a una empresa están 
ocupando cargos que requieren el perfil del ingeniero comercial realizando 
actividades que requieren de las competencias y habilidades adquiridas en el 
programa. Así mismo, las respuestas de los docentes sobre cuáles son las 
habilidades que adquiere un ingeniero comercial en su formación, la investigación 
revelo que los conocimiento brindados por los docentes que imparten asignaturas 
en el programa son los apropiados para que los ingenieros comerciales graduados 
desempeñen esas actividades sin ningún problema. 
 
 Aunque la calificación que obtuvo el programa por parte de los ingenieros 
comerciales no fue muy buena, esto no quiere decir que el programa sea malo, la 
mayoría de los ingenieros argumentan que los problemas que tiene el programa 
empiezan desde la parte administrativa, los procesos que lleva a cabo la facultad 
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dicen ellos no ser los apropiados, los ingenieros sugieren que el programa debería 
ser modificado no en cuanto a las asignaturas que se imparten si no al orden en 
que están estipuladas, los docentes también concuerdan diciendo que algunas 
asignaturas deberían ser prerrequisito de otras para llevar una mejor línea de 
conocimiento y tener una serie de habilidades y competencias más sólidas. 
 
  Otro de los aspectos relevantes para que el programa no hubiera tenido la 
calificación más alta es la segunda lengua que es requisito para graduarse 
(recordando que ninguno de los graduados califico al programa con el mayor 
puntaje), los docentes y los graduados concuerdan en decir que la universidad 
debería hacer un esfuerzo mayor para poder graduar profesionales que sean 
bilingües, los docentes sugieren que sin importar el medio por el cual los 
estudiantes realicen sus estudios de una segunda lengua la universidad exija la 
presentación de un examen de certificación internacional para poder certificarle al 
estudiante que cumplió su requisito para el grado. Por otra parte, los graduados 
sugieren que la universidad debería brindar el inglés como una asignatura 
obligatoria en el programa y que debe ser dictada de manera presencial. 
 
 En la herramienta aplicada a los docentes se encontraba la pregunta que buscaba 
conocer cuáles son los cargos a los que puede aspirar un ingeniero comercial 
recién graduado, el análisis obtenido es que el perfil del ingeniero comercial es 
amplio ya que puede desenvolverse en diferentes cargos como analistas de ventas, 
coordinador de marketing, analista de portafolio, analista de clientes, 
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direccionamiento comercial entre otros, cargos que son de suma importancia para 
las empresas, normalmente los ingenieros comerciales se encuentran en 
departamentos de índole comercial, de mercadeo o de publicidad. Cuando se 
analizó la encuesta que se le aplico a los graduados se pudo identificar que los 
cargos a los que aplican los ingenieros comerciales son de diferentes índoles la 
mayoría de tipo comercial aunque también hay ingenieros que ocupan cargos en 
el área administrativa o financiera. 
 
 
 
7. Recomendaciones 
Para cerrar la investigación se van a presentar una serie de recomendaciones que son 
pertinentes para la mejora del programa y de la facultad, para empezar, se sugiere que se le debe 
hacer un seguimiento continuo a los graduados, pues al fin de cuentas solo ellos saben si el 
programa al cual aplicaron les dio la oportunidad de mejorar su calidad de vida. 
Cuando se analizaron las herramientas se identificó que los involucrados con el programa 
como los docentes y los graduados le tienen mucho afecto al mismo, y que tienen buenos 
conocimientos, ideas y mejoras que aportarle al programa, y que es necesidad de la facultad 
sustraer esta información para ponerla en función del programa. 
Es claro que se presenta una falencia con el prerrequisito de la segunda lengua, 
personalmente aunque culmine con éxito mis estudios exigidos en los niveles de inglés, creo que 
el conocimiento abarcado fue poco y que no me aporto mucho como profesional. 
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Se analizó y se identificó que el programa tiene muy buenos docentes por parte de la 
institución hace falta más exigencia con los estudiantes, su hubiera más exigencia de parte de los 
docentes egresarían profesionales más calificados. 
Para finalizar hay que destacar que el programa de Ingeniería Comercial ofrece a sus 
estudiantes las habilidades y conocimientos para que puedan ejercer en el campo laboral, como 
opción de mejora se propone unas modificaciones resultado de la investigación: el orden de 
algunas asignaturas debería ser modificado junto con los prerrequisitos de forma que al ver 
ciertas materias ya se tengan los conocimiento previos para un desarrollo eficiente.    
 
 
Bibliografía 
Loor Zambrano, H. Y., Cedeño Zambrano, R. M., & Ormanza Ceballos, M. (2016). EL CAMPO 
OCUPACIONAL DEL INGENIERO COMERCIAL. Universidad Técnica de Manabí, 
145-156. 
Orrego-Agudelo, G. A., & Vega-Hernández, L. D. (2019). Tendencias de la oferta laboral 
colombiana y. 31-41. 
Rodríguez Betanzos, A., & Pérez Medina, A. (2017). Satisfacción del egresado respecto de su 
formación profesionalRecibido: 23-10-17Aprobado: 13-01-18*Addy Rodríguez 
Betanzos: Doctora en Pedagogía universitaria. Egresada de la Universidad de Barcelona, 
España. Profesora universitaria a tiemp. VENTANAS ABIERTAS A LA PEDAGOGÍA 
UNIVERSITARIA, 12-28. 
Amador, C. C. (2002). Iingenieria global. Ingenieria e investigacion, 74-81. 
70 
 
Anfus, F. (1995). 
Ariceta, J. M. (2006). Gestión de la Administración y Gestión Empresarial. Revista Vasca de 
Administración Pública, 1-14. 
Barrera, M. C., Duarte, O. G., Sarmiento, C., & Soto, R. A. (2015). Una definición cuantitativa 
de perfiles profesionales de ingeniería. ingenieria e investigacion. 
Bomba, F. (19 de marzo de 2018). CÓMO CALCULAR el TAMAÑO DE MUESTRA PASO a 
PASO en EXCEL. Bogotá D.C., Cundinamarca, Colombia. 
Buendia, M. A., & Bejarano, A. (2010). LA INGENIERÍA EN LA ERA DE LA 
TECNOLOGÍA: Una profesión política. Lampasakos, 67-74. 
Cano, J. E. (2005). marketing: un paradigma balbuceando en un capitalismo mutando. Poliantea. 
Carrión, J. J. (1996). La calidad de la encuesta. papers, 127-146. 
DANE. (2018). DANE. Obtenido de 
https://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/sinidel/boletin-sinidel-2018.pdf 
Dorado Illera, F. ( 2001). Ingeniería de mercados una aproximacion. Revista Colombiana de 
Marketing. 
Ewing, S. (2009). 
howe, k., & eisenhart, m. (s.f.). criterios de investigacion cualitativa y cuantitativa. estudios, 179-
181. 
71 
 
Llera, F. D. (2001). Ingeniería de mercados: una aproximación. Revista Colombiana de 
Marketing, 11. 
Londoño, L. F. (2010). 200 años de comercio en Colombia. Dinero. 
López, J. F. (2009). Del marketing transaccional al marketing relacional. Entramado, 6-18. 
Márquez, I. A. (2015). Tendencias de la Disciplina en Negocios Internacionales. Revista 
académica e institucional de la UCPR, 109-121. 
MIT Engineering School. (2009). La ingenieria. Lámpsakos, 14. 
MIT Engineering School. (2009). LA INGENIERÍA. Lámpsakos, 13. 
MIT Engineering School. (2009). LA INGENIERÍA. Lámpsakos, 15-20. 
Ochoa, C. D. (2011 ). La entrevista periodística: ¿género o herramienta? III Congreso 
Internacional Latina de Comunicación, (págs. 1-6). Tamaulipas. 
Perez Porto, J., & Merino, M. (2019). El comercio. El economista. 
PROGRAMA DE INGENIERIA COMERCIAL U.D.C.A. (2015). INFORME DE 
AUTOEVALUACIÓN CON FINES DE ACREDITACIÓN DE ALTA CALIDAD. Bogota 
D.C. 
Reyes, R. A. (2008). EL MARKETING PLAN. Ciencias Sociales y Humanidades, 345-368. 
Rojas, M. J. (2003). El mercadeo y los servicios de información. ACIMED. 
72 
 
Saravia, A. A., & Amorim, L. F. (2011). Influencia de la Ingeniería en el Desarrollo Comercial 
de la Humanidad. Lámpsakos, 41-49. 
Touriñan, J. M., Santos, M., & Lorenzo, M. d. (2008). La funcion de la universidad, calidad y 
sociedad civil. santiago de compostela. 
Universidad de Ciencias Aplicadas y Ambientales. (04 de Septiembre de 2018). UDCA. 
Obtenido de https://udca.edu.co/ingenieria-comercial/#descripcion 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
73 
 
N
o
m
b
re
: 
¿
A
ñ
o
 e
n
 e
l 
q
u
e
 e
g
re
s
o
 d
e
 l
a
 u
n
iv
e
rs
id
a
d
?
 
¿
É
n
fa
s
is
 a
l 
c
u
a
l 
a
p
li
c
o
?
 
¿
A
c
tu
a
lm
e
n
te
 e
s
tá
 l
a
b
o
ra
n
d
o
?
 
¿
Q
u
é
 c
a
rg
o
 d
e
s
e
m
p
e
ñ
a
 e
n
 l
a
 e
m
p
re
s
a
?
 
C
o
m
é
n
ta
n
o
s
 q
u
e
 a
c
ti
v
id
a
d
e
s
 d
e
b
e
 r
e
a
li
z
a
r 
e
n
 s
u
 c
a
rg
o
. 
¿
C
re
e
 u
s
te
d
 q
u
e
 l
o
s
 c
o
n
o
c
im
ie
n
to
s
 a
d
q
u
ir
id
o
s
 e
n
 s
u
 f
o
rm
a
c
ió
n
 l
e
 
d
a
n
 l
a
s
 h
a
b
il
id
a
d
e
s
 p
a
ra
 d
e
s
a
rr
o
ll
a
r 
d
ic
h
a
s
 a
c
ti
v
id
a
d
e
s
?
 
¿
C
re
e
 u
s
te
d
 q
u
e
 l
a
 f
o
rm
a
c
ió
n
 r
e
c
ib
id
a
 e
n
 l
a
 u
n
iv
e
rs
id
a
d
 e
s
 l
a
 
s
u
fi
c
ie
n
te
 p
a
ra
 e
n
tr
a
r 
a
 c
o
m
p
e
ti
r 
e
n
 e
l 
á
m
b
it
o
 l
a
b
o
ra
l?
 
E
n
 u
n
a
 e
s
c
a
la
 d
e
 1
 a
 5
 d
o
n
d
e
 1
 e
s
 m
u
y
 m
a
lo
 y
 5
 e
s
 m
u
y
 b
u
e
n
o
 ¿
q
u
e
 c
a
li
fi
c
a
c
ió
n
 l
e
 d
a
rí
a
 a
l 
p
e
n
s
u
l 
d
e
 l
a
 
in
g
e
n
ie
rí
a
 c
o
m
e
rc
ia
l 
d
e
 l
a
 u
n
iv
e
rs
id
a
d
 d
e
 c
ie
n
c
ia
s
 a
p
li
c
a
d
a
s
 y
 a
m
b
ie
n
ta
le
s
 U
.D
.C
.A
.?
 
Q
u
e
 s
u
g
e
re
n
c
ia
s
, 
a
p
o
rt
e
s
 o
 c
o
m
e
n
ta
ri
o
s
 t
ie
n
e
 u
s
te
d
 p
a
ra
 h
a
c
e
r 
s
o
b
re
 e
l 
p
ro
g
ra
m
a
 d
e
 i
n
g
e
n
ie
rí
a
 c
o
m
e
rc
ia
l.
 
L
a
u
ra
 
M
o
ra
le
s
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
s
is
te
n
te
 
d
e
 
o
p
e
ra
c
io
n
e
s
 
A
p
o
y
o
 y
 
a
s
ig
n
a
c
ió
n
 d
e
 
re
c
u
rs
o
s
 
p
a
ra
 u
n
 
p
ro
y
e
c
to
 
d
e
 
v
íd
e
o
c
o
n
f
e
re
n
c
ia
s
 
c
o
n
 e
l 
c
o
n
s
e
jo
 
s
u
p
e
ri
o
r 
d
e
 l
a
 
ju
d
ic
a
tu
ra
 
N
o
 
S
I 3
 
C
o
m
o
 
s
u
g
e
re
n
c
i
a
, 
m
e
 
p
a
re
c
e
rí
a
 
m
u
y
 
b
u
e
n
o
 
q
u
e
 
e
n
s
e
la
ra
n
 
e
x
c
e
l 
a
v
a
n
z
a
d
o
 
e
n
 l
a
 
u
n
iv
e
rs
id
a
d
, 
a
s
í 
c
o
m
o
 
in
g
lé
s
 d
e
 
m
a
n
e
ra
 
p
re
s
e
n
c
ia
l;
 
ig
u
a
lm
e
n
t
e
 l
a
 
e
s
ta
d
ís
ti
c
a
 d
e
 
m
a
n
e
ra
 
m
a
s
 
p
ro
fu
n
d
iz
a
d
a
. 
C
a
m
ilo
 
S
u
a
re
z
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
K
A
M
 
E
je
c
u
c
ió
n
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
e
n
fo
c
a
d
a
 
a
 l
a
 
p
u
b
lic
id
a
d
 
d
e
 
g
ra
n
d
e
s
 
e
m
p
re
s
a
s
 
S
I 
S
I 4
 
P
ro
fu
n
d
iz
a
r 
la
 b
a
s
e
 
in
g
e
n
ie
rí
a
 
y
 
m
a
te
ri
a
s
 
d
e
 m
a
y
o
r 
p
ro
fu
n
d
iz
a
c
ió
n
 e
n
 
lo
s
 
é
n
fa
s
is
 
C
é
s
a
r 
S
u
á
re
z
 
1
4
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. 
N
O
 
N
in
g
ú
n
o
 
N
in
g
u
n
o
 
S
I 
N
O
 
4
 
O
to
rg
a
r 
h
e
rr
a
m
ie
n
ta
s
 p
a
ra
 
la
 v
e
n
ta
 
c
o
n
s
u
lt
iv
a
 
B
ib
ia
n
a
 
P
in
e
d
a
 
1
6
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
s
is
te
n
te
 
c
o
n
ta
b
le
 
G
e
n
e
ra
c
i
ó
n
 d
e
 
im
p
u
e
s
to
s
, 
D
ig
it
a
r 
fa
c
tu
ra
s
, 
p
ro
v
is
io
n
e
s
, 
re
c
o
g
e
r 
in
fo
rm
a
c
i
ó
n
 
c
o
n
ta
b
le
. 
N
o
 
N
O
 
3
 
L
o
s
 
p
ro
fe
s
o
re
s
 d
e
b
e
n
 
c
o
n
ta
r 
c
o
n
 
m
a
y
o
r 
e
x
p
e
ri
e
n
c
ia
 y
 
c
a
p
a
c
it
a
c
i
ó
n
. 
74 
 
J
o
h
a
n
n
a
 
R
ia
ñ
o
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
e
 
te
le
m
e
rc
a
d
e
o
 
G
e
n
e
ra
r 
v
e
n
ta
 d
e
 
p
ro
d
u
c
to
s
 
y
 
s
o
lu
c
io
n
e
s
 
te
le
fó
n
ic
a
m
e
n
te
. 
E
m
it
ir
 
lla
m
a
d
a
s
 
p
re
s
e
n
ta
n
d
o
 l
o
s
 
p
ro
d
u
c
to
s
 
y
 
s
o
lu
c
io
n
e
s
. 
E
la
b
o
ra
c
i
ó
n
 d
e
 
c
o
ti
z
a
c
io
n
e
s
. 
S
e
g
u
im
ie
n
to
 d
e
 
c
o
ti
z
a
c
io
n
e
s
. 
S
I 
N
O
 
4
 
H
a
c
e
 f
a
lt
a
 
q
u
e
 
c
u
a
n
d
o
 
a
s
ig
n
e
n
 
lo
s
 
p
ro
fe
s
o
re
s
 p
a
ra
 l
a
 
m
a
te
ri
a
 
q
u
e
 
d
ic
ta
rá
n
 
v
e
ri
fi
q
u
e
n
 
s
i 
s
i 
s
a
b
e
n
 
s
o
b
re
 e
l 
te
m
a
 y
 
q
u
e
 
te
m
a
s
 
d
ic
ta
rá
n
 
e
n
 e
l 
s
e
m
e
s
tr
e
 
y
a
 q
u
e
 
m
u
c
h
a
s
 
v
e
c
e
s
 
a
s
ig
n
a
b
a
n
 a
 u
n
 
s
o
lo
 
p
ro
fe
s
o
r 
a
 
m
u
c
h
a
s
 
m
a
te
ri
a
s
 
q
u
e
 n
o
 
te
n
ía
n
 
n
a
d
a
 q
u
e
 
v
e
r 
c
o
n
 e
l 
y
 a
 l
a
 f
in
a
l 
s
e
 v
e
ía
 l
o
 
m
is
m
o
 e
n
 
to
d
a
s
. 
L
o
 
q
u
e
 n
o
 
d
e
ja
 
a
m
p
lia
r 
n
u
e
s
tr
o
s
 
c
o
n
o
c
im
ie
n
to
s
. 
J
e
n
n
if
e
r 
2
2
/1
2
/2
0
1
7
 
M
e
rc
a
d
e
o
 y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. 
S
I 
P
ro
fe
s
io
n
a
l 
m
e
rc
a
d
e
o
 
- 
P
la
n
 d
e
 
m
a
rk
e
ti
n
g
 
c
o
rp
o
ra
ti
v
o
 
- 
F
o
rm
u
la
r 
e
s
tr
a
te
g
ia
s
 
o
ri
e
n
ta
d
a
s
 a
l 
c
re
c
im
ie
n
to
 d
e
 l
a
 
e
m
p
re
s
a
. 
- 
A
n
á
lis
is
 d
e
 
te
n
d
e
n
c
ia
s
, 
ri
e
s
g
o
s
 y
 
o
p
o
rt
u
n
id
a
d
e
s
 
d
e
l 
m
e
rc
a
d
o
 
- 
Im
a
g
e
n
 
c
o
rp
o
ra
ti
v
a
 
- 
A
lia
n
z
a
s
 
e
s
tr
a
té
g
ic
a
s
 
- 
E
s
tr
u
c
tu
ra
r 
y
 
m
e
d
ir
 K
P
I's
 
- 
A
d
m
in
is
tr
a
c
ió
n
 
d
e
 c
o
n
te
n
id
o
s
 
S
I 
N
O
 
4
 
L
a
 f
o
rm
a
c
ió
n
 
d
e
b
e
 o
ri
e
n
ta
rs
e
 
m
á
s
 a
l 
á
m
b
it
o
 
la
b
o
ra
l,
 a
 l
a
 
p
ra
c
ti
c
id
a
d
, 
a
 l
a
 
v
id
a
 r
e
a
l,
 
m
a
n
e
ja
r 
c
a
s
o
s
 
re
a
le
s
, 
n
o
 s
o
lo
 
s
u
p
u
e
s
to
s
 y
 e
n
 e
l 
é
n
fa
s
is
 
p
ro
fu
n
d
iz
a
r 
m
á
s
 
e
n
 l
a
s
 e
s
tr
a
te
g
ia
s
 
q
u
e
 s
e
 p
u
e
d
e
n
 
im
p
le
m
e
n
ta
r 
e
n
 
C
o
lo
m
b
ia
 p
a
ra
 
e
m
p
re
s
a
s
 
n
a
c
io
n
a
le
s
 y
 c
o
n
 
p
ro
y
e
c
c
ió
n
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
l.
 
M
a
u
ri
c
io
 
G
a
m
b
o
a
 
2
9
/0
9
/2
0
1
1
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
R
e
g
io
n
a
l 
M
a
n
a
g
e
r 
L
A
T
A
M
 
M
a
n
e
jo
 
to
d
a
 l
a
 
o
p
e
ra
c
ió
n
 
d
e
 l
a
 
c
o
m
p
a
ñ
ía
 
e
n
 
L
a
ti
n
o
a
m
é
ri
c
a
 
S
I 
S
I 4
 
V
o
lv
e
r 
a
 
in
tr
o
d
u
c
ir
 
la
s
 
p
rá
c
ti
c
a
s
 
e
m
p
re
s
a
ri
a
le
s
 
d
u
ra
n
te
 l
a
 
c
a
rr
e
ra
 e
 
in
c
lu
ir
 
d
o
c
e
n
te
s
 
a
c
ti
v
o
s
 e
n
 
e
l 
m
e
rc
a
d
o
 
re
a
l.
 
L
a
u
ra
 
W
y
tt
y
n
g
h
a
n
 
2
2
/1
1
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
C
o
p
y
 
C
re
a
ti
v
o
 
C
re
a
c
ió
n
 
d
e
 
e
s
tr
a
te
g
ia
s
 
p
u
b
lic
it
a
ri
a
s
 
N
o
 
S
I 3
 
M
a
y
o
r 
a
p
o
rt
e
 e
n
 
h
e
rr
a
m
ie
n
ta
s
 
in
fo
rm
á
ti
c
a
s
 
b
á
s
ic
a
s
,i
m
p
o
rt
a
n
c
i
a
 e
n
 e
l 
a
p
re
n
d
iz
a
je
 
e
s
tr
a
té
g
ic
o
 y
 n
o
 
te
ó
ri
c
o
 y
 
s
e
g
u
im
ie
n
to
 
c
o
n
ti
n
u
o
 
a
 
d
o
c
e
n
te
s
 
c
o
n
 
fa
le
n
c
ia
s
 
A
n
d
re
a
 
C
a
ro
lin
a
 
M
e
n
e
s
e
s
 
B
e
rn
a
l 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
e
 
p
o
rt
a
fo
lio
 
O
n
lin
e
 
A
n
a
lis
is
 
d
e
 
e
s
tr
a
te
g
ia
s
 w
e
b
, 
re
a
c
c
ió
n
 
d
e
 
m
e
rc
a
d
o
s
, 
a
d
m
in
is
tr
a
c
ió
n
 d
e
 
fa
m
ili
a
s
 
d
e
 
p
ro
d
u
c
to
s
 
e
n
 l
a
 
p
á
g
in
a
 
w
e
b
, 
a
p
o
y
o
 e
n
 
c
a
m
p
a
ñ
a
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 
S
I 
N
O
 
4
 
L
a
s
 
te
m
á
ti
c
a
s
 
a
b
o
rd
a
d
a
s
 d
e
s
d
e
 
e
l 
p
u
n
to
 
d
e
 v
is
ta
 
d
e
 
p
la
n
e
a
c
ió
n
 e
s
ta
n
 
b
ie
n
, 
e
l 
p
u
n
to
 a
 
m
e
jo
ra
r 
e
s
 l
a
 
e
x
ig
e
n
c
ia
 
d
e
l 
a
lu
m
n
a
d
o
, 
d
o
c
e
n
te
s
 
c
a
p
a
c
it
a
d
o
s
, 
e
l 
a
n
a
lis
is
 
d
e
 c
a
s
o
s
 
y
 
fo
rt
a
le
c
im
ie
n
to
 d
e
 
h
e
rr
a
m
ie
n
ta
s
 
o
fi
m
á
ti
c
a
s
 
C
a
ro
l 
2
1
/0
9
/2
0
1
7
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
ig
it
a
l 
J
R
 
P
u
b
lic
id
a
d
 e
n
 
re
d
e
s
 
s
o
c
ia
le
s
 
S
I 
N
O
 
3
   
D
ia
n
a
 
A
lf
o
n
s
o
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
e
 v
e
n
ta
s
 
P
re
s
u
p
u
e
s
to
 d
e
 
v
e
n
ta
s
, 
m
e
ta
s
, 
c
rm
 
S
I 
S
I 4
 
L
a
 p
a
rt
e
 
fi
n
a
n
c
ie
ra
 
a
u
n
 e
s
 
m
u
y
 d
e
b
il 
y
 
c
o
n
s
id
e
ro
 
im
p
o
rt
a
n
t
e
 r
e
v
is
a
r 
e
l 
te
m
a
 
A
le
x
a
n
d
ra
 
U
m
a
ñ
a
 
2
1
/0
4
/2
0
1
6
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
C
o
n
tr
o
l 
d
e
 
p
ro
y
e
c
to
s
 
C
o
s
to
s
, 
a
v
a
n
c
e
s
, 
p
re
s
u
p
u
e
s
to
s
 
S
I 
S
I 4
   
E
d
g
a
r 
c
a
m
ilo
 
to
rr
e
s
 
P
a
e
z
 
2
8
/0
9
/2
0
1
7
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
Im
p
le
m
e
n
ta
d
o
r 
d
e
 
p
ro
y
e
c
to
 
c
a
n
a
le
s
 
Im
p
le
m
ta
c
io
n
 d
e
 
n
u
e
v
o
 
s
is
te
m
a
 
q
u
e
 
fa
c
ili
ta
 l
a
 
e
je
c
u
c
ió
n
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
y
 
o
p
e
ra
ti
v
a
 
a
 n
iv
e
l 
fu
n
c
io
n
a
ri
o
 y
 
d
e
s
a
rr
o
llo
 
d
e
 
p
ro
c
e
s
o
s
. 
O
p
e
ra
ti
v
o
s
 p
a
ra
 
u
n
a
 
a
te
n
c
ió
n
 
o
p
o
rt
u
n
a
 
a
 
n
u
e
s
tr
o
s
 
c
lie
n
te
s
. 
S
I 
N
O
 
4
 
E
x
c
e
l 
a
v
a
n
z
a
d
o
 
c
u
rs
o
s
 d
e
 
E
x
c
e
l 
q
u
e
 
a
y
u
d
e
 a
 
u
n
 m
e
jo
r 
p
ro
fe
s
io
n
a
l 
e
n
 e
l.
 
M
e
rc
a
d
o
 
la
b
o
ra
l 
J
e
n
n
if
e
r 
M
o
re
n
o
 
G
ra
n
a
d
o
s
 
2
1
/0
1
/2
0
1
3
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
s
e
s
o
r 
C
o
m
e
rc
ia
l 
P
re
s
e
n
ta
c
ió
n
 d
e
l 
p
o
rt
a
fo
lio
 
d
e
 l
a
 
c
o
m
p
a
ñ
ía
, 
v
is
ib
ili
d
a
d
e
s
 
fi
n
a
n
c
ie
ra
s
 p
a
ra
 e
l 
c
lie
n
te
 y
 
e
m
p
re
s
a
, 
s
e
g
u
im
ie
n
to
 a
 l
o
s
 
c
lie
n
te
s
 y
 
p
ro
c
e
s
o
s
 
d
o
c
u
m
e
n
t
a
le
s
. 
S
I 
S
I 4
 
E
s
 u
n
 
p
ro
g
ra
m
a
 
a
lt
a
m
e
n
te
 
c
o
m
p
e
ti
ti
v
o
, 
s
in
 
e
m
b
a
rg
o
 
e
s
 
in
d
is
p
e
n
s
a
b
le
 q
u
e
 
la
 
in
s
ti
tu
c
ió
n
 
e
d
u
c
a
ti
v
a
 
in
v
ie
rt
a
 
e
n
 
p
u
b
lic
id
a
d
 
p
a
ra
 q
u
e
 
e
s
té
, 
s
e
a
 
m
á
s
 
c
o
n
o
c
id
o
 
p
a
ra
 a
s
í,
 
fa
c
ili
ta
r 
la
 
a
d
q
u
is
ic
ió
n
 d
e
 
e
m
p
le
o
 y
 
p
rá
c
ti
c
a
s
 
p
ro
fe
s
io
n
a
le
s
. 
U
n
 
in
g
e
n
ie
ro
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
e
s
 u
n
a
 
p
e
rs
o
n
a
l 
m
u
lt
if
u
n
c
i
o
n
a
l,
 
c
a
p
a
z
 d
e
 
d
e
s
e
m
p
e
ñ
a
r 
d
if
e
re
n
te
s
 
c
a
rg
o
s
 e
n
 
u
n
a
 
o
rg
a
n
iz
a
c
ió
n
 p
o
r 
lo
s
 
c
o
n
o
c
im
ie
n
to
s
 
a
d
q
u
ir
id
o
s
 e
n
 
d
if
e
re
n
te
s
 
á
re
a
s
. 
75 
 
J
u
a
n
 
s
e
b
a
s
ti
a
n
 
s
a
n
c
h
e
z
 
2
6
/1
2
/2
0
1
3
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
D
ir
e
c
to
r 
c
o
m
e
rc
ia
l 
P
la
n
e
a
c
io
n
 
o
rg
a
n
iz
a
c
ió
n
 
d
ir
e
c
c
ió
n
 
y
 c
o
n
tr
o
l 
p
e
rf
ila
c
u
o
n
 y
 
s
e
g
m
e
n
ta
c
ió
n
 d
e
 
c
lie
n
te
s
. 
E
v
a
lu
a
c
ió
n
 d
e
 
p
ro
y
e
c
to
s
 
. 
n
e
g
o
c
ia
c
i
ó
n
 y
 
e
s
tu
d
io
 
d
e
 
m
e
rc
a
d
e
o
 
S
I 
N
O
 
4
 
C
o
o
rd
in
a
c
ió
n
 d
e
 
e
n
fo
q
u
e
 
d
e
 d
is
e
ñ
o
 
g
rá
fi
c
o
 e
n
 
e
l 
é
n
fa
s
is
 
p
u
 k
ic
id
a
d
 
y
 
m
e
rc
a
d
e
o
, 
p
ro
fu
n
d
iz
a
c
ió
n
 e
n
 
e
l 
á
re
a
 d
e
 
fi
n
a
n
z
a
s
 ,
 
J
u
a
n
 
v
a
rg
a
s
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
n
a
lis
ta
 
A
n
á
lis
is
 
d
e
 
m
e
rc
a
d
o
s
 
N
o
 
N
O
 
2
 
M
e
jo
re
s
 
d
o
c
e
n
te
s
, 
m
e
jo
r 
o
rg
a
n
iz
a
c
ió
n
, 
m
á
s
 
p
re
s
u
p
u
e
s
to
 p
a
ra
 
la
 c
a
rr
e
ra
 
J
o
h
n
 
F
re
d
y
 
R
o
d
rí
g
u
e
z
 
M
a
n
ri
q
u
e
 
0
1
/1
2
/2
0
1
6
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
C
o
o
rd
in
a
d
o
r 
a
d
m
in
is
tr
a
ti
v
o
 
M
a
n
e
ja
r 
la
s
 á
re
a
s
 
d
e
 
re
c
u
rs
o
s
 
h
u
m
a
n
o
s
 
, 
c
o
n
ta
b
ili
d
a
d
 ,
 y
 
te
s
o
re
rí
a
 
S
I 
N
O
 
4
 
A
 l
a
 
c
a
rr
e
ra
 l
e
 
fa
lt
a
 
e
n
fo
c
a
rs
e
 
m
u
c
h
o
 e
n
 
la
s
 á
re
a
s
 
a
d
m
in
is
tr
a
ti
v
a
s
 ,
 e
s
 
v
is
ta
 
c
o
m
o
 s
i 
fu
é
ra
m
o
s
 
s
o
lo
 a
 
v
e
n
d
e
r 
y
 
m
u
c
h
o
s
 
e
g
re
s
a
d
o
s
 s
e
 
d
e
s
a
rr
o
lla
n
 e
n
 
d
iv
e
rs
a
s
 
á
re
a
s
 n
o
 
s
o
lo
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
, 
fa
le
n
c
ia
s
 
e
n
 e
l 
id
io
m
a
 y
 
m
a
n
e
jo
 
d
e
 
p
la
ta
fo
rm
a
s
 
d
ig
it
a
le
s
 
(a
u
n
q
u
e
 
e
s
to
 l
o
 
d
e
b
e
 i
r 
d
e
s
a
rr
o
lla
n
d
o
 c
a
d
a
 
e
s
tu
d
ia
n
t
e
 c
o
m
o
 
p
a
rt
e
 d
e
 
s
u
 
fo
rm
a
c
ió
n
 
) 
, 
la
 
c
a
rr
e
ra
 
b
ri
n
d
a
 
m
u
y
 
b
u
e
n
a
s
 
h
e
rr
a
m
ie
n
ta
s
 p
a
ra
 
e
l 
m
e
rc
a
d
o
 ,
 
y
a
 e
s
 
c
u
e
s
ti
ó
n
 
d
e
 c
a
d
a
 
p
ro
fe
s
io
n
a
l 
d
e
s
a
rr
o
lla
r 
o
tr
o
s
 
p
lu
s
 (
 
e
s
tu
d
io
s
 )
 
p
a
ra
 e
l 
c
a
m
p
o
 e
n
 
e
l 
q
u
e
 s
e
 
m
u
e
v
e
 .
 
C
in
d
y
 
P
a
o
la
 
R
a
m
ír
e
z
 
1
4
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
n
a
lis
ta
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
G
e
s
ti
ó
n
 
d
e
 
C
a
lid
a
d
, 
p
ro
y
e
c
to
s
 
a
re
a
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
y
 
s
e
g
u
im
ie
n
to
s
 e
 
in
fo
rm
e
s
 
N
o
 
N
O
 
3
 
E
l 
p
e
n
s
u
m
 
d
e
b
e
ri
a
 
te
n
e
r 
m
a
te
ri
a
s
 
m
a
s
 
a
c
o
rd
e
 a
l 
c
a
m
p
o
 
la
b
o
ra
l 
c
o
m
o
 
a
b
a
s
te
c
i
m
ie
n
to
, 
c
o
n
tr
o
l 
d
e
 
in
v
e
n
ta
ri
o
s
, 
e
s
tr
a
te
g
ia
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
e
n
tr
e
 
o
tr
a
s
. 
H
e
id
y
 
N
a
ta
lie
 G
il 
2
7
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
n
a
lis
ta
 d
e
 
c
o
b
ra
n
z
a
 y
 
c
a
rt
e
ra
 
A
c
u
e
rd
o
s
 
d
e
 p
a
g
o
 
c
o
n
 c
lie
n
te
s
 
L
la
m
a
d
a
s
 y
 
c
o
n
ta
c
to
 
c
o
n
 c
lie
n
te
s
 
F
a
c
tu
ra
c
ió
n
  
B
a
s
e
s
 d
e
 
in
fo
rm
a
c
ió
n
 
d
e
 
c
o
b
ra
n
z
a
 y
 
c
a
rt
e
ra
 
S
I 
N
O
 
3
 
E
s
 m
u
y
 
im
p
o
rt
a
n
te
 
a
d
q
u
ir
ir
 
c
o
n
o
c
im
ie
n
to
s
 e
n
 
E
x
c
e
l 
e
 
in
g
lé
s
, 
y
 l
a
 
u
n
iv
e
rs
id
a
d
 
n
o
 o
fr
e
c
e
 
u
n
a
 b
u
e
n
a
 
fo
rm
a
c
ió
n
 
e
n
 e
s
to
s
 
d
o
s
 
fa
c
to
re
s
 
c
la
v
e
s
 p
a
ra
 
la
s
 
a
c
ti
v
id
a
d
e
s
 
la
b
o
ra
le
s
 
L
o
re
n
a
 
A
le
ja
n
d
ra
 
M
u
ri
llo
 
2
1
/0
4
/2
0
1
7
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
a
s
is
te
n
te
 
a
d
m
in
is
tr
a
ti
v
a
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
L
la
m
a
r 
a
 
p
o
s
ib
le
 
c
lie
n
te
 y
 
la
b
o
re
s
 
a
d
m
in
is
tr
a
ti
v
a
s
 
S
I 
S
I 4
   
J
O
H
A
N
N
A
 T
a
fu
r 
0
5
/1
1
/2
0
1
2
 
G
e
s
ti
ó
n
 
e
m
p
re
s
a
ri
a
l.
 
S
I 
J
e
fe
 d
e
 
v
e
n
ta
s
 
b
2
b
 
L
id
e
ra
r 
u
n
 
g
ru
p
o
 d
e
 
v
e
n
ta
s
 
S
I 
N
O
 
3
 
M
á
s
 
m
a
te
ri
a
 
d
e
 
lid
e
ra
z
g
o
 
- 
d
e
re
c
h
o
 
la
b
o
ra
l-
 
m
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
 
- 
G
E
S
T
IO
N
 
d
e
l 
ti
e
m
p
o
 
E
ri
c
k
 
M
a
rq
u
e
z
 
2
9
/0
9
/2
0
1
1
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
u
d
it
o
r 
A
u
d
it
o
ri
a
s
 
a
l 
s
is
te
m
a
 
d
e
 c
o
n
tr
o
l 
in
te
rn
o
 ,
 
c
a
lid
a
d
 y
 
s
e
g
u
ri
d
a
d
 
d
e
 l
a
 
in
fo
rm
a
c
i
ó
n
 
S
I 
S
I 4
 
D
e
b
e
rí
a
n
 
in
c
lu
ir
 
c
la
s
e
s
 e
n
 
In
g
lé
s
 
J
o
n
a
ta
n
 
R
o
m
e
ro
 
2
6
/1
1
/2
0
1
6
 
G
e
s
ti
ó
n
 
e
m
p
re
s
a
ri
a
l.
 
S
I 
A
N
A
L
IS
T
A
 D
E
 
C
L
IE
N
T
E
S
 
A
N
A
L
IS
IS
 
D
E
 
IN
F
O
R
M
A
C
IO
N
 
C
O
M
E
R
C
IA
L
, 
M
A
N
E
J
O
 
D
E
 
IN
D
IC
A
D
O
R
E
S
, 
IN
F
O
R
M
E
S
 ,
 S
A
P
 
E
T
C
 
S
I 
S
I 3
 
E
s
 
n
e
c
e
s
a
ri
o
 
m
a
x
im
iz
a
r 
lo
s
 
e
s
fu
e
rz
o
s
 
e
n
 l
a
 
s
e
g
u
n
d
a
 
le
n
g
u
a
, 
in
c
re
m
e
n
t
a
r 
e
l 
c
o
n
o
c
im
ie
n
to
s
 d
e
 
s
o
fw
a
re
 
(i
n
c
lu
y
e
n
d
o
 e
x
c
e
l 
a
v
a
n
z
a
d
o
).
 
C
a
rl
o
s
 
V
E
L
Á
S
Q
U
E
Z
 
1
6
/0
3
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
C
o
o
rd
in
a
d
o
r 
d
e
 
a
lm
a
c
e
n
e
s
 
L
le
v
a
r 
tr
a
z
a
b
ili
d
a
d
 d
e
 
m
a
te
ri
a
le
s
 
m
e
c
á
n
ic
o
s
, 
e
lé
c
tr
ic
o
s
 
y
 c
iv
ile
s
 
p
a
ra
 
p
ro
y
e
c
to
s
 
d
e
 
e
c
o
p
e
tr
o
l 
S
I 
S
I 4
 
V
e
r 
m
á
s
 
e
s
ta
d
ís
ti
c
a
, 
h
a
c
e
 
fa
lt
a
 
S
a
n
ti
a
g
o
 
A
c
o
s
ta
 
2
2
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
In
g
e
n
ie
ro
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
A
p
e
rt
u
ra
 
d
e
 
m
e
rc
a
d
o
s
, 
V
e
n
ta
s
 y
 
p
o
s
t 
v
e
n
ta
s
, 
c
re
a
c
ió
n
 
y
 
e
je
c
u
c
ió
n
 
d
e
 
n
u
e
v
o
s
 
p
ro
c
e
s
o
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
, 
m
e
jo
ra
 d
e
 
p
ro
c
e
s
o
s
, 
in
v
e
s
ti
g
a
c
ió
n
 d
e
 
m
e
rc
a
d
o
, 
g
e
n
e
ra
r 
p
ro
y
e
c
to
s
 
p
a
ra
 d
a
r 
p
ro
m
o
c
io
n
e
s
 e
n
 
fe
c
h
a
s
 
e
s
p
e
c
if
ic
a
s
 e
n
tr
e
 
o
tr
a
s
. 
S
I 
N
O
 
3
 
L
a
s
 
c
la
s
e
s
 
im
p
a
rt
id
a
s
 c
o
n
 
to
d
o
 e
l 
te
m
a
 
re
la
c
io
n
a
d
o
 a
 
fi
n
a
n
z
a
s
 
s
o
n
 m
u
y
 
in
e
s
ta
b
le
s
, 
e
n
 m
i 
e
x
p
e
ri
e
n
c
ia
 
p
e
rs
o
n
a
l 
lo
s
 
p
ro
fe
s
o
re
s
 d
e
 
c
o
n
ta
b
ili
d
a
d
 y
 
a
n
á
lis
is
 
d
e
 
p
ro
y
e
c
to
s
 
la
 c
u
a
l 
p
a
ra
 e
s
e
 
e
n
to
n
c
e
s
 
e
ra
 e
l 
m
is
m
o
, 
n
o
 g
e
n
e
ra
 
in
te
ré
s
 
p
o
r 
q
u
e
 e
l 
e
s
tu
d
ia
n
t
e
 
a
p
re
n
d
ie
r
a
, 
s
e
 
n
e
c
e
s
it
a
 
m
a
s
 
c
o
n
ta
c
to
 
c
o
n
 
s
it
u
a
c
io
n
e
s
 r
e
a
le
s
 y
 
n
o
 
fi
c
ti
c
ia
s
. 
76 
 
jo
h
a
n
n
a
 
ra
m
ir
e
z
 
2
1
/0
9
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
c
o
o
rd
in
a
d
o
r 
c
o
m
e
rc
ia
l 
lid
e
ra
r 
e
l 
a
re
a
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
N
o
 
N
O
 
3
   
A
n
a
 
M
ile
n
a
 
S
a
rm
ie
n
t
o
 L
ó
p
e
z
 
2
9
/0
9
/2
0
1
5
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
G
e
s
to
r 
d
e
 
in
c
id
e
n
c
ia
s
 
s
e
c
re
ta
rí
a
 
d
e
 
m
o
v
ili
d
a
d
 
M
a
n
e
jo
 
p
la
ta
fo
rm
a
 w
a
z
e
, 
g
e
s
ti
o
n
a
m
o
s
 
re
c
u
rs
o
s
 
p
a
ra
 
a
c
c
id
e
n
te
s
 d
e
 
tr
á
n
s
it
o
 
q
u
e
 
a
fe
c
te
n
 l
a
 
m
o
v
ili
d
a
d
 
d
e
 
c
iu
d
a
d
a
n
o
. 
S
I 
N
O
 
1
 
L
a
 v
e
rd
a
d
 
la
 
u
n
iv
e
rs
id
a
d
 n
o
 e
s
 
re
fe
re
n
te
 
e
n
 t
e
m
a
 
la
b
o
ra
l,
 
n
o
 t
e
 
a
y
u
d
a
 a
 
p
ro
y
e
c
ta
r 
te
 
la
b
o
ra
lm
e
n
te
 t
e
n
g
o
 
m
i 
tr
a
b
a
jo
 
g
ra
c
ia
s
 a
 
q
u
e
 e
n
 l
a
 
p
rá
c
ti
c
a
 
u
n
iv
e
rs
it
a
ri
a
 p
u
d
e
 
m
e
te
rm
e
 
a
l 
s
e
c
to
r 
p
ú
b
lic
o
 
a
p
re
n
d
e
r 
y
 
d
e
s
e
m
p
e
ñ
a
rm
e
 y
 
lo
g
ra
r 
e
s
c
a
la
r 
la
b
o
ra
lm
e
n
te
 h
a
s
ta
 
e
l 
p
u
e
s
to
 
q
u
e
 t
e
n
g
o
 
p
e
ro
 e
n
 s
í 
n
o
 q
u
e
d
e
 
s
a
ti
s
fe
c
h
a
 
d
e
 s
e
r 
d
e
 
la
 u
d
c
a
 
A
n
g
ie
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
E
je
c
u
ti
v
a
 
d
e
 
A
lia
n
z
a
s
 
N
e
g
o
c
ia
r 
a
lia
n
z
a
s
 
e
s
tr
a
té
g
ic
a
s
 d
e
 l
o
s
 
p
ro
g
ra
m
a
s
 d
e
 
fi
d
e
liz
a
c
ió
n
 p
a
ra
 l
a
s
 
d
if
e
re
n
te
s
 
c
u
e
n
ta
s
. 
S
I 
N
O
 
4
   
M
a
rl
o
n
 
A
n
d
ré
s
 
M
u
ñ
o
z
 
P
a
ip
a
 
1
0
/1
2
/2
0
1
8
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
e
 
in
te
lig
e
n
c
i
a
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
A
d
m
in
is
tr
a
c
ió
n
, 
c
re
a
c
ió
n
 ,
 
a
n
á
lis
is
 y
 
re
p
o
rt
e
 
d
e
 K
P
I 
N
o
 
N
O
 
2
 
E
s
 u
n
 
c
o
n
te
n
id
o
 
q
u
e
 e
n
 s
u
 
m
a
y
o
rí
a
 
n
o
 a
p
lic
a
 
p
a
ra
 l
a
 
v
id
a
 
la
b
o
ra
l,
 
a
d
e
m
á
s
 
d
e
l 
d
e
s
o
rd
e
n
 
y
 f
a
lt
a
 d
e
 
in
te
ré
s
 
p
o
r 
p
a
rt
e
 
d
e
 l
a
 
in
s
ti
tu
c
ió
n
 
e
n
 l
a
 
fo
rm
a
c
ió
n
 
in
te
g
ra
l 
d
e
 l
o
s
 
e
s
tu
d
ia
n
t
e
s
 
L
in
d
a
 
lo
p
e
z
 
2
0
/0
9
/2
0
1
8
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
A
n
a
lis
ta
 
d
e
 
c
a
te
g
o
ri
a
 
R
e
p
o
rt
e
s
, 
a
n
á
lis
is
 
d
e
 c
if
ra
s
, 
g
e
s
ti
ó
n
 
d
e
 
c
o
m
p
ra
s
 
y
 
p
ro
v
e
e
d
o
r
e
s
, 
e
n
tr
e
 
o
tr
a
s
 
S
I 
N
O
 
3
 
E
n
fo
c
a
rl
o
 
m
á
s
 a
 l
a
 
p
a
rt
e
 d
e
 
in
g
e
n
ie
rí
a
 
J
e
n
n
if
e
r 
B
a
rr
io
s
 
2
6
/0
9
/2
0
1
7
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
C
o
n
s
u
lt
o
r
a
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
M
a
n
e
jo
 
d
e
 
a
s
e
s
o
ra
m
ie
n
to
 
c
o
n
s
u
lt
iv
o
 
a
 c
lie
n
te
s
 
p
a
ra
 
g
e
n
e
ra
c
ió
n
 d
e
 
v
e
n
ta
s
 
N
o
 
N
O
 
3
 
S
e
 d
e
b
e
n
 
te
n
e
r 
m
a
y
o
r 
e
n
fa
s
is
 
e
n
 t
e
m
a
s
 
d
e
 
in
v
e
s
ti
g
a
c
ió
n
. 
F
e
rn
a
n
d
a
 
M
e
jia
 
A
ld
a
n
a
 
2
7
/0
9
/2
0
1
6
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
E
je
c
u
ti
v
a
 
C
o
m
e
rc
ia
l 
-
E
n
c
a
rg
a
d
a
 p
ro
c
e
s
o
 
d
e
 
lic
it
a
c
ió
n
 
-
A
c
e
rc
a
m
i
e
n
to
 a
 
c
lie
n
te
s
 
-
C
u
m
p
lim
i
e
n
to
 m
e
ta
 
d
e
 v
e
n
ta
s
 
S
I 
S
I 4
   
G
lo
ri
a
 
re
s
tr
e
p
o
 
2
1
/0
9
/2
0
1
5
 
M
e
rc
a
d
e
o
 
y
 
p
u
b
lic
id
a
d
. S
I 
D
ir
e
c
to
ra
 
c
o
m
e
rc
ia
l 
y
 d
e
 
m
e
rc
a
d
e
o
 
D
is
e
ñ
o
 d
e
 
e
s
tr
a
te
g
ia
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 y
 d
e
 
m
e
rc
a
d
e
o
. 
E
s
ta
d
ís
ti
c
a
s
, 
In
v
e
s
ti
g
a
c
io
n
 d
e
 
m
e
rc
a
d
o
, 
c
o
n
tr
a
ta
c
i
ó
n
 d
e
 
p
e
rs
o
n
a
l,
 
c
o
n
tr
a
ta
c
i
ó
n
 d
e
 
p
ro
d
u
c
to
s
 
y
 
s
e
rv
ic
io
s
 
p
u
b
lic
it
a
ri
o
s
, 
m
a
n
e
jo
 
d
e
l 
e
q
u
ip
o
 
c
o
m
e
rc
ia
l
, 
d
is
e
ñ
o
 
d
e
 
c
o
n
d
ic
io
n
e
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 p
a
ra
 e
l 
e
q
u
ip
o
 
c
o
m
e
rc
ia
l
. 
N
o
 
N
O
 
3
 
S
u
g
ie
ro
 
re
v
is
a
r 
e
l 
c
o
n
te
n
id
o
 
p
ro
g
ra
m
á
ti
c
o
 d
e
l 
p
ro
g
ra
m
a
 
d
e
 l
a
 
m
a
n
o
 d
e
 
p
ro
fe
s
io
n
a
le
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 q
u
e
 
e
s
té
n
 e
n
 
e
l 
d
ía
 a
 
d
ía
 c
o
n
 
p
ro
c
e
s
o
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
. 
E
s
 
im
p
o
rt
a
n
t
e
 d
a
rl
e
 
m
á
s
 
fu
e
rz
a
 a
 
la
s
 
m
a
te
m
á
ti
c
a
s
 
e
s
p
e
c
ia
lm
e
n
te
 a
 
e
s
ta
d
ís
ti
c
a
 p
u
e
s
 
e
s
ta
 e
s
 l
a
 
b
a
s
e
 p
a
ra
 
la
 t
o
m
a
 
d
e
 
d
e
c
is
io
n
e
s
. 
E
l 
s
e
g
u
n
d
o
 
id
io
m
a
 e
s
 
fu
n
d
a
m
e
n
ta
l 
s
o
b
re
 
to
d
o
 s
i 
s
e
 
tr
a
ta
 d
e
 
In
g
le
s
, 
lo
s
 
in
g
e
n
ie
ro
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 
te
n
e
m
o
s
 
fa
le
n
c
ia
s
 
e
n
 e
s
te
 y
 
p
o
r 
ú
lt
im
o
 
lo
s
 
p
ro
c
e
s
o
s
 
c
o
m
e
rc
ia
l
e
s
 d
e
b
e
n
 
s
e
r 
lle
v
a
d
o
s
 a
 
la
 
re
a
lid
a
d
 
h
a
c
ie
n
d
o
 
la
b
o
ra
to
ri
o
s
 d
o
n
d
e
 
lo
s
 
e
s
tu
d
ia
n
t
e
s
 
re
a
lm
e
n
te
 
p
u
e
d
a
n
 
a
p
lic
a
r 
lo
 
q
u
e
 e
s
tá
n
 
re
c
ib
ie
n
d
o
 e
n
 l
a
 
c
á
te
d
ra
. 
J
a
im
r 
A
d
ri
á
n
 
A
y
a
la
 R
 
0
8
/0
3
/2
0
1
4
 
N
e
g
o
c
io
s
 
in
te
rn
a
c
io
n
a
le
s
. 
S
I 
C
o
o
rd
in
a
d
o
r 
d
e
 
o
p
e
ra
c
io
n
e
s
 B
lu
 
L
o
g
is
ti
c
s
 
A
d
m
in
is
tr
a
r 
la
 
c
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c
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c
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c
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c
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c
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c
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c
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c
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b
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 p
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 l
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c
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O
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e
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d
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d
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p
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d
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c
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 d
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c
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c
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c
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d
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b
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c
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d
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c
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 m
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ra
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c
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m
o
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a
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q
u
e
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o
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o
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z
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 c
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c
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 d
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 d
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á
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c
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ri
a
le
s
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q
u
e
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e
 
e
n
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q
u
e
 
m
á
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n
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m
a
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c
tu
a
le
s
 
Á
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b
lic
id
a
d
. S
I 
J
e
fe
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 d
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e
 
fa
c
ti
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a
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 p
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 p
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o
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b
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c
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l 
te
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a
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o
 
d
ig
it
a
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ie
g
o
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c
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b
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ra
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c
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l.
 
D
e
s
a
rr
o
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r 
e
l 
á
re
a
 g
rá
fi
c
a
 
p
a
ra
 u
s
o
s
 
p
u
b
lic
it
a
ri
o
s
 
d
e
 d
iv
e
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s
 
c
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n
te
s
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o
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E
l 
p
ro
g
ra
m
a
 
s
e
 v
e
 b
o
n
it
o
, 
p
e
ro
 a
 l
a
 
u
n
iv
e
rs
id
a
d
 l
e
 
im
p
o
rt
a
 p
o
c
o
 
c
o
m
o
 l
o
 
d
e
s
a
rr
o
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n
 l
o
s
 
d
o
c
e
n
te
s
, 
s
ie
m
p
re
 v
i 
u
n
 
te
rr
ib
le
 
d
e
s
o
rd
e
n
 e
n
 
to
d
o
 l
o
 
a
d
m
in
is
tr
a
ti
v
o
 
d
e
 l
a
 
c
a
rr
e
ra
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 p
o
r 
e
s
o
 m
i 
s
u
g
e
re
n
c
ia
 e
s
 
p
a
ra
 l
o
s
 
e
s
tu
d
ia
n
te
s
, 
m
a
s
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u
e
 p
a
ra
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n
s
ta
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c
ió
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p
ro
v
e
c
h
e
n
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p
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n
d
a
n
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u
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p
u
e
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n
u
n
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 p
a
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n
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c
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a
c
it
a
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e
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IN
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o
m
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l 
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e
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 p
ri
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e
ra
 d
e
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c
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e
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s
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in
a
d
a
s
 
h
a
s
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 e
l 
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o
m
e
n
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y
 
a
u
n
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a
y
 
m
u
c
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o
 p
o
r 
a
p
re
n
d
e
r.
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 e
l 
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u
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d
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 d
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á
s
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o
m
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e
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o
, 
e
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a
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n
o
 d
e
 
u
s
te
d
e
s
 e
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a
 l
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u
ra
 y
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d
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 d
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e
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e
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s
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n
c
a
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b
lig
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to
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a
m
e
n
te
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 e
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u
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o
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ra
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e
m
p
re
n
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e
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a
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e
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m
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 p
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e
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o
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u
e
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e
 
e
n
c
o
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tr
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m
á
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s
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s
 
u
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n
 
d
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 m
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c
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u
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c
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 d
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c
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 c
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 d
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 d
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c
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c
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c
u
e
n
ta
s
 
a
s
ig
n
a
d
a
s
 e
n
 
d
if
e
re
n
te
s
 
re
g
io
n
e
s
 
d
e
l 
p
a
ís
 
S
I 
N
O
 
3
 
A
d
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io
n
a
r 
a
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a
c
io
n
e
s
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 e
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a
m
b
it
o
 
la
b
o
ra
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e
s
 d
e
c
ir
 
e
n
fo
q
u
e
 
p
rá
c
ti
c
o
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c
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y
e
n
d
o
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a
s
 
e
s
c
e
n
a
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o
s
 r
e
a
le
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m
a
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a
s
ig
n
a
tu
r
a
s
 
e
le
c
ti
v
a
s
 
e
n
fo
c
a
d
a
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 a
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a
 
c
o
m
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s
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N
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c
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te
n
c
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y
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s
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 d
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ro
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c
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 m
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ñ
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n
 
e
l 
á
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 d
e
 
d
ir
e
c
c
ió
n
 
d
e
 
o
p
e
ra
c
io
n
e
s
 d
e
 
c
o
m
e
rc
io
 
e
x
te
ri
o
r,
 
e
n
 d
o
n
d
e
 
in
ic
ié
 
la
b
o
re
s
 
u
n
a
 v
e
z
 
g
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d
u
a
d
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n
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c
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a
m
i
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o
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c
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c
n
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c
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s
 
C
o
n
c
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a
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s
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a
n
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ri
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a
te
n
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ió
n
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 c
lie
n
te
 
in
te
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o
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o
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p
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r,
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c
a
 
d
e
 
re
n
o
v
a
c
ió
n
e
s
 
m
a
s
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s
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e
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o
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n
e
s
 d
e
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e
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u
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to
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n
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c
u
la
c
ió
n
 d
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 d
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a
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it
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